judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: The Sprint Begins!
lesson: The Sprint Begins!
transkripsi: Dalam proses perencanaan tingkat tinggi yang kadang disebut Sprint Zero, Anda mengambil hasil yang diberikan oleh manajer Anda dan mengubahnya menjadi serangkaian user story yang jelas menggambarkan apa yang perlu dilakukan untuk proyek tersebut. Ini bukan tentang tugas-tugasnya, tetapi beberapa hasil yang diinginkan untuk berbagai kelompok orang. Misalnya, jika manajer Anda mengatakan bahwa dia ingin merek CIMB dilihat sebagai lebih ramah untuk anak muda, maka sebuah user story mungkin adalah "sebagai bank, saya ingin memiliki desain yang menunjukkan bahwa bank ini mengikuti minat anak muda." Anda mungkin juga memiliki lebih banyak user story seputar hasil tersebut dari perspektif anak muda. Manajer Anda atau pemilik produk juga mungkin membahas beberapa hasil lain yang dia cari. Salah satunya mungkin adalah menyediakan tempat tunggu yang nyaman untuk anak muda saat mereka sedang diproses. Jadi, sebuah user story untuk itu bisa jadi "sebagai anak muda yang sedang mendaftar ke bank atau sebagai pelanggan anak muda, saya ingin memiliki tempat yang nyaman untuk bersantai sementara saya menunggu diproses." Sebagai bagian dari percakapan dengan manajer Anda atau pemilik produk dalam hal ini, Anda juga perlu mendapatkan serangkaian acceptance criteria. Acceptance criteria membantu Anda menentukan apakah sebuah user story telah berhasil diselesaikan menurut pandangan pemilik produk. Misalnya, untuk user story yang menciptakan desain yang menunjukkan bahwa bank ini mengikuti minat anak muda, salah satu acceptance criteria-nya mungkin adalah desain tersebut sesuai dengan identitas korporat atau branding perusahaan yang ada. Mungkin ada acceptance criteria lain yang ditetapkan oleh pemilik produk, seperti instalasi harus sangat terlihat agar user story tersebut dianggap selesai. Menetapkan acceptance criteria di awal membantu Anda menghindari pekerjaan ulang karena memberikan gambaran yang jelas tentang apa yang dicari pemilik produk untuk memastikan bahwa sebuah user story telah selesai.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: MoSCoW Prioritisation
lesson: MoSCoW Prioritisation
transkripsi: Sebagai bagian dari proses ini, Anda akan menulis serangkaian cerita pengguna dari berbagai perspektif. Beberapa cerita pengguna tersebut akan mencerminkan perspektif pelanggan, beberapa dari perspektif bank, dan beberapa mungkin dari perspektif regulator dan pemangku kepentingan lainnya. Anda mungkin tidak akan dapat menyelesaikan semua cerita pengguna ini dalam proyek Anda; ini pada dasarnya adalah daftar keinginan dari hal-hal yang ingin Anda capai. Jadi, Anda perlu membawa semua cerita pengguna ini kembali ke pemilik produk Anda dan meminta bantuan mereka untuk memprioritaskan apa yang paling penting. Salah satu pendekatan favorit saya untuk prioritisasi adalah metode MoSCoW, yang berarti must have (harus ada), should have (sebaiknya ada), could have (bisa ada), dan won't have (tidak akan ada). Begini cara kerjanya: Anda mengambil semua cerita pengguna ini dan melihat mana yang benar-benar krusial untuk keberhasilan, yaitu must haves. Kemudian, Anda melihat mana yang should haves; jika kita tidak memiliki ini, akan ada solusi alternatif tetapi cukup menyulitkan. Selanjutnya, periksa yang termasuk could haves; cerita pengguna yang merupakan hal-hal yang akan menyenangkan jika ada. Terakhir, identifikasi yang termasuk won't haves; cerita pengguna yang akan sangat bagus jika ada, tetapi Anda mungkin tidak akan dapat melakukannya dalam proyek ini. Dalam beberapa kategori yang paling penting, Anda juga perlu bekerja sama dengan pemilik produk untuk merangking cerita pengguna guna mendapatkan gambaran tentang apa yang paling penting dan mungkin menjadi prioritas pertama tim Anda dalam sprint.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Sprint Planning
lesson: Sprint Planning
transkripsi: Saat Anda menyelesaikan perencanaan tingkat tinggi, Anda akan membuat apa yang disebut sebagai backlog, yaitu repositori yang berisi semua user stories yang Anda harapkan untuk diselesaikan selama proyek Anda. Backlog ini diprioritaskan bersama pemilik produk pada awal Sprint pertama Anda, dan untuk Sprint-Sprint berikutnya, Anda akan mengadakan pertemuan perencanaan Sprint. Pertemuan ini adalah tempat Anda mengumpulkan tim Anda, dan pemilik produk tidak perlu menjadi bagian dari pertemuan ini. Anda akan memilih user stories mana yang ingin dikerjakan selama Sprint tersebut. Ada estimasi yang terlibat dalam proses ini; tim Anda akan memilih item-item dengan prioritas tertinggi dari backlog untuk mulai dikerjakan selama Sprint. Setelah tim memilih serangkaian user stories, mereka juga akan mulai memecah user stories tersebut menjadi tugas-tugas. Sebagai contoh, untuk user story yang melibatkan pembuatan desain yang menunjukkan bahwa bank tertarik pada minat kaum muda, mungkin ada beberapa tugas berbeda di sekitar hal itu. Salah satu tugasnya adalah membuat serangkaian mood board yang menggambarkan seperti apa desain tersebut dan meminta beberapa mahasiswa yang termasuk dalam target pasar Anda untuk menilai mood board tersebut. Untuk melakukan penilaian tersebut, Anda juga perlu memilih sampel mahasiswa. Ini bisa menjadi dua tugas yang muncul dari pemecahan user story menjadi tugas-tugas.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Daily Standup
lesson: Daily Standup
transkripsi: Setelah Anda siap untuk memulai rapat harian, ini adalah saat yang tepat untuk membahas tiga pertanyaan kunci selama setiap rapat harian: apa yang telah saya lakukan kemarin, apa yang akan saya lakukan hari ini, dan apakah ada halangan yang menghambat pekerjaan saya. Jika ini adalah rapat pertama tim Anda selama Sprint, mungkin tidak ada yang dilakukan pada hari sebelumnya, dan itu tidak masalah. Selanjutnya, pertanyaan kedua adalah apa yang akan saya lakukan hari ini, di mana tim Anda dapat memindahkan tugas-tugas dari "to-do" ke "doing" pada papan tugas. Semua tugas yang sedang dikerjakan hari ini akan dipindahkan ke kategori yang sesuai. Pertanyaan terakhir adalah apakah ada halangan atau rintangan yang perlu bantuan dari Scrum Master. Rapat ini dilakukan dengan Scrum Master dan tim yang sedang mengerjakan berbagai tugas. Seiring dengan rapat harian yang dilakukan, Anda akan melihat tugas-tugas secara bertahap bergerak dari backlog ke to-do, doing, dan akhirnya ke done, yang memberikan gambaran yang jelas tentang seberapa banyak kemajuan yang dicapai tim Anda. Saya suka menuliskan nama orang pada setiap Post-it dengan tugas untuk memperjelas bagaimana beban kerja didistribusikan di seluruh tim. Sebagai Scrum Master atau Product Owner yang masuk ke ruang tim, saya dapat memperoleh gambaran jelas tentang keadaan proyek tanpa harus mengajukan terlalu banyak pertanyaan kepada tim. Sebagai Scrum Master, ini juga sangat berguna karena saya dapat mulai melihat tugas-tugas yang mungkin terjebak di kategori doing atau to-do dan mencoba memahami mengapa mereka mungkin terjebak di tempat tersebut sehingga saya bisa membantu mengatasi dan menciptakan kemajuan bagi tim.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Sprint Review
lesson: Sprint Review
transkripsi: Di akhir Sprint, Anda akan mengadakan Sprint Review, yaitu sebuah pertemuan di mana tim akan menunjukkan apa yang telah mereka hasilkan. Dalam kasus kami, ini bisa berupa desain dari cabang popup baru. Pemilik produk akan memeriksa beberapa user story kunci yang seharusnya diselesaikan selama Sprint tersebut dan memeriksa apakah kriteria penerimaan telah terpenuhi. Beberapa pemangku kepentingan yang hadir mungkin memberikan umpan balik; misalnya, pengguna atau pihak dari kepatuhan yang melihat apa yang sedang terjadi mungkin memberikan pertimbangan tambahan. Pertimbangan-pertimbangan ini akan dipertimbangkan oleh pemilik produk dan dapat diubah menjadi user story baru. Pemilik produk dan tim perlu meluangkan waktu untuk memahami posisi user story baru ini dalam prioritas backlog keseluruhan.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Sprint Retrospective
lesson: Sprint Retrospective
transkripsi: Langkah terakhir dalam Sprint adalah retrospektif, dan ini adalah salah satu momen favorit saya dalam Sprint karena merupakan kesempatan bagi tim untuk berkumpul dan memikirkan cara-cara agar kita bisa bekerja lebih baik bersama sebagai tim. Ini sangat penting karena cara kita mencapai tim yang berkinerja tinggi adalah dengan terus-menerus melakukan percakapan seperti ini. Biasanya, retrospektif dilakukan segera setelah demo produk atau ulasan Sprint karena memungkinkan kita untuk mempertimbangkan semua pelajaran yang telah dipelajari selama Sprint tersebut, terutama setelah demo dengan beberapa pemangku kepentingan kunci. Salah satu alat favorit yang saya gunakan untuk retrospektif adalah sesuatu yang disebut "plus minus Delta". "Plus" adalah hal-hal yang berjalan dengan baik selama Sprint ini, apa yang ingin kita lakukan lebih sering di Sprint berikutnya. Sebagai tim, kita akan berkumpul, melakukan brainstorming tentang semua hal yang berjalan dengan baik, dan menuliskannya di post-it notes. Kemudian "Minus" adalah hal-hal yang dirasa tidak berjalan dengan baik, apa yang ingin kita perbaiki di Sprint berikutnya. Sekali lagi, tim akan melakukan brainstorming dan menuliskan semua hal tersebut. Terakhir, "Delta" adalah hal-hal yang ingin kita lakukan berbeda di Sprint berikutnya, keputusan apa yang ingin kita ambil untuk membuat Sprint berikutnya menjadi lebih sukses. Cara saya menyukai pertemuan ini berlangsung antara 1 hingga 2 jam, dimulai dengan brainstorming individu terlebih dahulu, kemudian sebagai tim kita akan berkumpul, memikirkan dengan tenang dan menuliskan semua hal yang masuk dalam plus, minus, dan Delta, lalu mempostingnya di papan, dan selanjutnya sebagai tim kita akan membagikan dan mendiskusikan masing-masing item. Langkah terakhir adalah memilih beberapa item prioritas kunci yang ingin kita tindak lanjuti, mungkin seperti memodifikasi cara kita melakukan stand-up harian, mengubah cara kita mendokumentasikan hal-hal tertentu, dan sebagainya. Saat Anda mulai menerapkan pendekatan agile, Anda tentu akan menghadapi beberapa masalah dan tantangan, dan retrospektif Sprint adalah kesempatan yang sangat baik untuk membahas hal-hal ini dan memikirkan bagaimana membuat Sprint berikutnya menjadi lebih sukses.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: What Defines Agile
lesson: What Defines Agile
transkripsi: Selama kursus ini, kita telah banyak membahas mekanika agile scrum, namun salah satu hal yang ingin saya tekankan adalah bahwa apa yang mendefinisikan pendekatan agile bukanlah bagaimana Anda melakukan pertemuan tertentu atau bagaimana Anda menjalani proses tertentu. Ada serangkaian nilai dan pola pikir mendasar yang sebenarnya merupakan hal yang paling penting untuk dipertimbangkan saat Anda melakukan pergeseran menuju agile. Jadi, mari kita lihat apa saja nilai-nilai kunci dalam agile tersebut.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Agile Value #1
lesson: Agile Value #1
transkripsi: Nilai-nilai Agile berasal dari Manifesto yang ditulis oleh beberapa pelopor awal pendekatan manajemen Agile. Kami akan membahas beberapa nilai tersebut, dimulai dengan nilai pertama: memprioritaskan individu dan interaksi di atas proses dan alat. Ini berarti bahwa proses dan alat dalam pendekatan manajemen selalu akan berada di urutan kedua setelah fokus pada individu dan menciptakan hubungan serta interaksi yang baik di antara mereka. Yang membuat tim efektif adalah ketika anggotanya saling berkumpul dan memiliki interaksi yang efektif. Itulah sebabnya semua pertemuan Agile memiliki waktu yang terbatas dan kami berusaha untuk menjaga agar pertemuan tersebut sesingkat mungkin. Jika Anda menemukan bahwa proses dan alat menghambat interaksi antara individu, Anda mungkin perlu memikirkan kembali bagaimana menciptakan lingkungan di mana tim dapat berkumpul dan memiliki interaksi yang efektif untuk memajukan proyek mereka.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Agile Value #2
lesson: Agile Value #2
transkripsi: Nilai kedua dalam Agile adalah "perangkat lunak yang berfungsi" daripada "dokumentasi yang komprehensif." Awalnya, Agile berasal dari ruang pengembangan perangkat lunak, tetapi kita bisa menggantinya dengan "potongan kerja yang berfungsi" daripada "dokumentasi yang komprehensif." Dalam proyek tradisional, biasanya dibuat banyak dokumentasi agar manajer dapat memahami apakah proyek tersebut membuat kemajuan yang tepat, apakah proyek tersebut terlambat, dan sebagainya. Anda membuat laporan, menciptakan berbagai bukti mengenai kemajuan proyek. Namun, dalam Agile, kita ingin membagi proyek menjadi bagian-bagian kecil dan menyampaikan potongan kerja yang berfungsi, yaitu sesuatu yang dapat Anda tunjukkan kepada pemangku kepentingan kunci, daripada mencoba membuat dokumentasi yang menunjukkan kemajuan. Misalnya, jika Anda mendesain cabang bank popup, salah satu komponen yang dapat ditunjukkan dan disampaikan adalah desainnya, atau satu set proses kerja untuk registrasi di luar lokasi. Jika Anda menyampaikan pelatihan, potongan kerja yang berguna bisa berupa satu modul, daripada mencoba menyelesaikan seluruh pekerjaan di akhir. Dalam Agile, kita ingin secara rutin menyampaikan potongan kerja yang berfungsi daripada mencoba membuat dokumentasi komprehensif untuk menunjukkan kemajuan proyek.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: 42 Agile Value #3
lesson: 42 Agile Value #3
transkripsi: Nilai ketiga dalam Agile adalah kolaborasi dengan pelanggan lebih penting daripada negosiasi kontrak. Dalam praktik Agile, pendekatan manajemen kunci adalah mendekati pemilik produk atau sponsor proyek untuk menetapkan visi dan serangkaian hasil yang diinginkan, tetapi bukan cara tepat untuk mencapai hasil tersebut. Kami ingin menciptakan lingkungan di mana ada kontak reguler antara pemilik produk, mungkin bahkan pelanggan, dan tim yang mengerjakannya. Hal ini memungkinkan perubahan arah yang cepat dan memungkinkan tim untuk terus-menerus menyampaikan apa yang paling penting bagi pengguna dalam organisasi dan pelanggan eksternal.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Agile Value #4
lesson: Agile Value #4
transkripsi: Nilai agile yang keempat menekankan pentingnya merespons perubahan dibandingkan mengikuti rencana secara ketat. Kita sering mendengar bahwa perubahan adalah satu-satunya hal yang konstan, sehingga kita memerlukan pendekatan manajemen yang sesuai dengan kecepatan perubahan tersebut, dan agile melakukan hal itu dengan tepat. Dengan ide bahwa kita selalu mengevaluasi ulang ruang lingkup proyek setiap kali memulai Sprint, serta sering berinteraksi dengan pemilik produk dan mendapatkan umpan balik cepat pada bagian pekerjaan yang dapat digunakan, semua ini memungkinkan kita untuk mengintegrasikan informasi baru ke dalam proyek dan dengan cepat membuat perubahan arah. Jadi, pendekatan agile dirancang sepenuhnya untuk membantu tim merespons perubahan dengan lebih baik, sehingga kita dapat memastikan bahwa kita fokus pada hal-hal yang paling penting bagi organisasi dan pelanggan pada waktu tertentu.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: The Sum of All Values
lesson: The Sum of All Values
transkripsi: Saya ingin menambahkan satu hal terakhir ke dalam sekumpulan nilai, yang sebenarnya bukan nilai resmi tetapi bagi saya sangat penting. Agile membantu tim menjadi lebih mandiri dan mengelola diri mereka sendiri. Ini bukan tentang manajer, pemilik produk, atau bahkan Scrum Master yang memberi tahu orang-orang secara detail apa yang harus dilakukan dan bagaimana melakukannya. Tugasnya lebih tentang membuat seluruh tim memahami apa tujuan utama yang ingin kita capai untuk organisasi, pelanggan, regulator, dan pihak-pihak penting lainnya yang terlibat dalam proyek kita. Itulah sebabnya Anda memiliki backlog yang diprioritaskan, itulah sebabnya ada user stories yang dengan jelas menyatakan sekumpulan tujuan, dan itulah sebabnya ada kriteria penerimaan pada user stories tersebut. Karena ini memungkinkan tim untuk memahami sendiri apakah pekerjaan telah selesai, memungkinkan mereka untuk memahami cara memprioritaskan pekerjaan, dan menentukan hal-hal mana yang harus didahulukan.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Final Recap Pay Attention!
lesson: Final Recap Pay Attention!
transkripsi: Mari kita lakukan ringkasan cepat tentang bagaimana pendekatan agile scrum bekerja. Ketika Anda pertama kali mendapatkan sebuah proyek, Anda akan memulai dengan perencanaan tingkat tinggi. Di sini, Anda akan berinteraksi dengan pemilik produk untuk memahami visi mereka untuk proyek, hasil utama yang ingin dicapai, serta sumber daya yang tersedia dalam hal anggaran dan waktu. Sebagai tim, Anda akan membuat serangkaian user stories terkait proyek tersebut dan kemudian membawanya kembali ke pemilik produk untuk menentukan prioritas. Setelah perencanaan tingkat tinggi selesai, Anda siap untuk memulai Sprint Anda. Sprint dimulai dengan perencanaan Sprint, di mana tim scrum berkumpul dengan scrum master untuk memilih user stories yang akan dikerjakan dalam Sprint tersebut berdasarkan prioritas. User stories tersebut kemudian dibagi menjadi tugas-tugas kecil, dan semua tugas tersebut akan ditempatkan di bagian to-do pada papan Kanban. Selanjutnya, Anda siap untuk memulai rapat harian. Dalam rapat harian, tim akan berkumpul dengan scrum master untuk melihat tugas-tugas yang telah diselesaikan pada hari sebelumnya, yang akan dipindahkan dari bagian doing ke done, serta tugas-tugas yang akan dikerjakan hari ini, yang akan dipindahkan dari to-do ke doing. Tim akan menghabiskan hari untuk mengerjakan berbagai tugas, dan melakukan rapat harian berikutnya hingga akhir Sprint. Di akhir Sprint, tim akan melakukan Sprint review, yaitu pertemuan dengan pemilik produk dan beberapa pemangku kepentingan utama untuk menunjukkan hasil kerja yang telah diproduksi. Fokusnya adalah pada demonstrasi hasil kerja yang dapat digunakan daripada dokumentasi. Setelah Sprint review selesai, Anda mungkin memiliki user stories baru yang perlu dimasukkan ke dalam backlog dan diprioritaskan. Sprint ditutup dengan retrospective, di mana tim akan berkumpul untuk memikirkan cara-cara agar mereka bisa bekerja lebih baik bersama-sama sebelum memulai Sprint berikutnya.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: 3 Things You Can Do Today
lesson: 3 Things You Can Do Today
transkripsi: Selamat, Anda telah menyelesaikan pengantar tentang Agile. Saya ingin mengakhiri dengan tiga langkah konkret yang dapat Anda lakukan untuk melanjutkan perjalanan Agile Anda. Pertama, Anda bisa mulai mempertimbangkan untuk mengadopsi papan Kanban. Anda tidak perlu menggunakan papan Kanban sebagai tim, meskipun Anda bisa, tetapi Anda juga bisa menggunakannya secara pribadi. Saya sangat menyukai papan Kanban pribadi karena membantu saya memahami kemajuan yang saya buat selama seminggu dan melihat item-item yang ada di backlog saya. Kedua, saat Anda berdiskusi dengan pemilik produk atau sponsor proyek di organisasi, mulai pikirkan percakapan tersebut dalam konteks menulis user story. Siapa pengguna, apa yang ingin kita lakukan untuk mereka, dan mengapa kita ingin melakukannya. Ini membantu Anda fokus pada hasil yang ingin dicapai oleh pemilik produk atau sponsor proyek di organisasi, bukan pada bagaimana cara mencapainya, dan ini menempatkan Anda dalam posisi yang lebih baik untuk memenuhi kebutuhan manajer, organisasi, dan pengguna. Terakhir, Anda bisa mengajukan permohonan untuk pelatihan lebih lanjut di CIMB mengenai pendekatan Agile.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Ringkasan Transkrip: Dari Perbankan Tradisional ke Agile
Industri perbankan sedang mengalami transformasi besar-besaran, dan pendekatan Agile muncul sebagai solusi untuk menghadapi perubahan ini. Berbeda dengan manajemen proyek tradisional, Agile menekankan fleksibilitas, kolaborasi, dan pengiriman nilai secara iteratif.
Perbedaan Utama Agile dan Tradisional:
Lingkup: Agile memungkinkan fleksibilitas dalam lingkup proyek, sedangkan tradisional mengunci lingkup di awal.
Pengiriman: Agile berfokus pada pengiriman nilai secara bertahap (dalam Sprint), sementara tradisional seringkali hanya di akhir.
Kolaborasi: Agile menekankan kolaborasi tim yang erat dan komunikasi berkelanjutan, sementara tradisional lebih terstruktur dan hierarkis.
Agile Scrum: Kerangka Kerja yang Populer:
Peran: Product Owner (mewakili kebutuhan bisnis), Scrum Master (fasilitator), dan Scrum Team (melaksanakan pekerjaan).
Sprint: Siklus pengembangan iteratif dengan durasi tetap (biasanya 1-4 minggu).
Rapat: Sprint Planning (merencanakan Sprint), Daily Standup (sinkronisasi harian), Sprint Review (menunjukkan hasil), dan Sprint Retrospective (refleksi dan perbaikan).
Alat Visualisasi: Kanban Board (melacak kemajuan) dan Burnup Chart (memvisualisasikan pekerjaan yang telah selesai).
Penerapan Agile dalam Proyek Perbankan:
Contoh kasus "Aplikasi Pencari Nasi Lemak" dan "Cabang Bank Popup" menggambarkan bagaimana Agile dapat diterapkan dalam proyek perbankan. Fokusnya adalah pada:
Menentukan user stories yang jelas.
Memprioritaskan user stories berdasarkan nilai bisnis.
Memecah user stories menjadi tugas-tugas yang dapat dikelola.
Melacak kemajuan secara visual dan transparan.
Beradaptasi dengan perubahan dan umpan balik secara terus-menerus.
Nilai-Nilai Inti Agile:
Individu dan interaksi lebih penting daripada proses dan alat.
Perangkat lunak yang berfungsi lebih penting daripada dokumentasi yang komprehensif.
Kolaborasi dengan pelanggan lebih penting daripada negosiasi kontrak.
Merespons perubahan lebih penting daripada mengikuti rencana secara ketat.
Memberdayakan tim untuk menjadi mandiri dan mengatur diri sendiri.
Langkah Awal Menerapkan Agile:
Mulailah menggunakan Kanban Board, baik untuk tim maupun individu.
Gunakan kerangka berpikir user story saat berdiskusi dengan stakeholder.
Cari peluang pelatihan Agile untuk memperdalam pemahaman dan keterampilan.
Kesimpulan:
Agile menawarkan kerangka kerja yang berharga bagi organisasi yang ingin berkembang dalam lingkungan yang dinamis. Dengan memahami prinsip-prinsip inti dan menerapkan praktik-praktik terbaiknya, bank dan institusi keuangan dapat meningkatkan kemampuan mereka dalam beradaptasi, berinovasi, dan memberikan nilai kepada pelanggan secara konsisten.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Raup Untung Dari Ayam Kampung
lesson: Raup Untung Dari Ayam Kampung
transkripsi: ee Saya akan mulai dengan dua pertanyaan. Sesuai dengan judulnya, ee apa? meraup untung dari AM kampung. Yang pertama adalah bisakah meraup untung dari bisnis AM kampung? Tadi saya sudah sempat saya singgung, AM kampung dikonotasikan dengan sesuatu yang Ya, tidak mungkinlah dibuat menjadi bisnis, gitu ya. Ini hanya usaha- usaha sampingan saja atau usaha ee yang tidak utama lah. Jadi kalau ada orang kerjanya apa, dia ayam kampung ini bukan dijadikan utama. Itu hanya sampingan. Yang kedua, seberapa besar peluang bisnis ayam kampung. ee Bapak Ibu semua, peternakan M kampung sudah mulai masuk ke industrialisasi. Saya sudah tadi singgung sedikit. Kenapa? Karena saat ini saja yang ada di Pulau Jawa, yang saya ketahui, itu telah hadir lebih dari lima belas usaha, unit usaha, atau perusahaan, ataupun pribadi pembibitan ayam kampung, ya. Di Pulau Jawa itu ada lebih dari lima belas. Jadi, bayangkan, ee Lim- dari lima belas, masing-masing misalnya minimal melakukan penetasan lima ribu ekor dalam satu minggu, maka dalam satu tahun, saya hitung itu bisa menghasilkan lima ratus dua puluh ribu ekor, gitu ya. ee bibit ayam kampung. Nah, dalam satu tahun, dikali dua belas itu sekitar tujuh juta ekor per tahun. Jadi, itu yang saya ketahui di Pulau Jawa. Saya enggak tahu ini berada nanti di Sumatera, di Sumatera atau di- di Bali, di Lombok, dan lain sebagainya. Jadi, bukan lagi yang dipelihara sepuluh, dua puluh ekor, tapi sudah masuk ke jutaan ekor. Itu masih di bibit. Belum kita bicara lagi di di usaha pembesarannya dan di usaha hilisasinya. Nah, saya akan mulai dengan tipe pemeliharaan yang kampung, di- yang pada umumnya yang saya amatin di- yang terjadi di lapangan adalah yang pertama itu ee sistem free range tradisional. Free range itu artinya kena liar atau diumbar gitu ya. Yang tadi Ibu yang diceritakan juga tadi sudah sempat. Orang tuanya, ini yang terjadi dulu, orang-orang tua kita jaman dulu ya. Jadi punya ayam, lima ekor, sepuluh ekor, dibiarin di- di lingkungan di- di bebas, apa, berkeliaran, dan mereka mengais makanan, mencari makanan sendiri. Dan biasanya ini dipelihara dalam kelompok kecil yang terdiri dari sepuluh sampai dua puluh ekor dan dibiarkan bertengger di pohon atau di tempat yang tinggi. Nah, sistem ini memang sangat ee memiliki biayanya sangat rendah, tidak terlalu ba- mahal untuk kita pelihara, dan sangat ee relatif mudah dikelola. Namun kelemahannya adalah sulit untuk melindungi ayam dari ee pemangsa atau predator. Misalnya ee kucing, kadang gitu mau makan, apa ya, mengganggu anak ayam atau ular, biawak, dan lain sebagainya. Dan biasanya juga kualitas telur dan daging sering kali lebih rendah dibandingkan ayam yang dipelihara dalam sistem yang lebih intensif. Maksudnya adalah ee tidak dikontrol gitu ya. Karena makanannya bebas, kandungan nutrisinya tidak dikontrol, hasilnya juga akan mempengaruhi pada hasil produktivitasnya, terutama di telur dan di laginya sendiri. Nah yang kedua, sistem semi-intensif. Kalau tadi ee liar. Ada lagi yang semi-intensif. S- semi-intensif itu apa? Ini yang dipelihara di kandang besar, atau dikelilingi pagar dan kawat. Ya. Dia tetap di- dilepaskan. Misalnya dikeluarin waktu pagi, nanti sore-sore dia di- di- dibalikin lagi kemasukan ke kandang. Nah, biasanya ini diisi dengan campuran tanah, pasir, atau kayu, atau bahan ini dapat digunakan sebagai alas untuk menggarut dan mematuk. Jadi masih diperbolehkan atau masih di- di- diberikan, dikasih ee kebebasan terhadap ayamnya. di area luar. Tetapi Tetap dalam jangkauan gitu ya. Misalnya dikelilingi oleh pagar bambu kah, atau kawat kah, atau dan lain sebagainya. Nah, ini juga ee secara biaya agak lebih mahal dibandingkan yang tadi, sistem free- free rance tradisional. Namun ee relatif lebih mudah dikelola dan memberikan perlindungan yang lebih baik. Tadi dari predator. Nah, ini juga bisa menghasilkan telur dan daging berkualitas lebih tinggi. Nah, sistem ini juga sekarang sedang lagi tren yang ada di Jakarta, yang disebut namanya ee bisa juga di kita sampai kita bilang freelance Jadi harga ayamnya nanti bisa lebih tinggi dijual di di pasar, gitu ya. Nah, yang terakhir itu ada- yang ketiga, ada sistem intensif. Ya, sistem intensif ini dipelihara di kan- di kandang, di kandang besar yang terbuka ataupun tertutup. Tertutup itu closos yang lebih, apa ya, lebih high teknologinya, lebih tinggi teknologinya. Nah, bi- biasanya sistem intensif ini dipelihara sebanyak lima ribu sampai sepuluh ribu ekor dalam satu kandang. Ya. Ini yang kita biasa lakukan di- di- di- di- di usaha kita sendiri gitu ya. Dalam satu kandang. yang lebarnya tujuh sampai bisa lima puluh meter gitu. Empat puluh meter, tiga puluh meter, itu bisa memelihara sebanyak lima ribu sampai sepuluh ribu ekor dalam satu kandang. Nah, tentu sistem ini lebih mahal dibandingkan yang dua tadi. Terutama yang semi-intensif. Kenapa? Karena dari mulai pemberian pakan, minum, dan program vaksin itu sangat ketat. Pemilihan intensi biasanya dilakukan oleh peternak yang dia menjadikan Peternakan ini menjadi pendapatan utamanya atau fulltime gitu ya. Dan dia memiliki- biasanya anak kandang atau karyawan. Nah, fokus pemeliharaan di intensif ini pedaging dan petelur. Oke.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Raup Untung Dari Ayam Kampung
lesson: Quiz
transkripsi: ee Saya akan mulai dengan dua pertanyaan. Sesuai dengan judulnya, ee apa? meraup untung dari AM kampung. Yang pertama adalah bisakah meraup untung dari bisnis AM kampung? Tadi saya sudah sempat saya singgung, AM kampung dikonotasikan dengan sesuatu yang Ya, tidak mungkinlah dibuat menjadi bisnis, gitu ya. Ini hanya usaha- usaha sampingan saja atau usaha ee yang tidak utama lah. Jadi kalau ada orang kerjanya apa, dia ayam kampung ini bukan dijadikan utama. Itu hanya sampingan. Yang kedua, seberapa besar peluang bisnis ayam kampung. ee Bapak Ibu semua, peternakan M kampung sudah mulai masuk ke industrialisasi. Saya sudah tadi singgung sedikit. Kenapa? Karena saat ini saja yang ada di Pulau Jawa, yang saya ketahui, itu telah hadir lebih dari lima belas usaha, unit usaha, atau perusahaan, ataupun pribadi pembibitan ayam kampung, ya. Di Pulau Jawa itu ada lebih dari lima belas. Jadi, bayangkan, ee Lim- dari lima belas, masing-masing misalnya minimal melakukan penetasan lima ribu ekor dalam satu minggu, maka dalam satu tahun, saya hitung itu bisa menghasilkan lima ratus dua puluh ribu ekor, gitu ya. ee bibit ayam kampung. Nah, dalam satu tahun, dikali dua belas itu sekitar tujuh juta ekor per tahun. Jadi, itu yang saya ketahui di Pulau Jawa. Saya enggak tahu ini berada nanti di Sumatera, di Sumatera atau di- di Bali, di Lombok, dan lain sebagainya. Jadi, bukan lagi yang dipelihara sepuluh, dua puluh ekor, tapi sudah masuk ke jutaan ekor. Itu masih di bibit. Belum kita bicara lagi di di usaha pembesarannya dan di usaha hilisasinya. Nah, saya akan mulai dengan tipe pemeliharaan yang kampung, di- yang pada umumnya yang saya amatin di- yang terjadi di lapangan adalah yang pertama itu ee sistem free range tradisional. Free range itu artinya kena liar atau diumbar gitu ya. Yang tadi Ibu yang diceritakan juga tadi sudah sempat. Orang tuanya, ini yang terjadi dulu, orang-orang tua kita jaman dulu ya. Jadi punya ayam, lima ekor, sepuluh ekor, dibiarin di- di lingkungan di- di bebas, apa, berkeliaran, dan mereka mengais makanan, mencari makanan sendiri. Dan biasanya ini dipelihara dalam kelompok kecil yang terdiri dari sepuluh sampai dua puluh ekor dan dibiarkan bertengger di pohon atau di tempat yang tinggi. Nah, sistem ini memang sangat ee memiliki biayanya sangat rendah, tidak terlalu ba- mahal untuk kita pelihara, dan sangat ee relatif mudah dikelola. Namun kelemahannya adalah sulit untuk melindungi ayam dari ee pemangsa atau predator. Misalnya ee kucing, kadang gitu mau makan, apa ya, mengganggu anak ayam atau ular, biawak, dan lain sebagainya. Dan biasanya juga kualitas telur dan daging sering kali lebih rendah dibandingkan ayam yang dipelihara dalam sistem yang lebih intensif. Maksudnya adalah ee tidak dikontrol gitu ya. Karena makanannya bebas, kandungan nutrisinya tidak dikontrol, hasilnya juga akan mempengaruhi pada hasil produktivitasnya, terutama di telur dan di laginya sendiri. Nah yang kedua, sistem semi-intensif. Kalau tadi ee liar. Ada lagi yang semi-intensif. S- semi-intensif itu apa? Ini yang dipelihara di kandang besar, atau dikelilingi pagar dan kawat. Ya. Dia tetap di- dilepaskan. Misalnya dikeluarin waktu pagi, nanti sore-sore dia di- di- dibalikin lagi kemasukan ke kandang. Nah, biasanya ini diisi dengan campuran tanah, pasir, atau kayu, atau bahan ini dapat digunakan sebagai alas untuk menggarut dan mematuk. Jadi masih diperbolehkan atau masih di- di- diberikan, dikasih ee kebebasan terhadap ayamnya. di area luar. Tetapi Tetap dalam jangkauan gitu ya. Misalnya dikelilingi oleh pagar bambu kah, atau kawat kah, atau dan lain sebagainya. Nah, ini juga ee secara biaya agak lebih mahal dibandingkan yang tadi, sistem free- free rance tradisional. Namun ee relatif lebih mudah dikelola dan memberikan perlindungan yang lebih baik. Tadi dari predator. Nah, ini juga bisa menghasilkan telur dan daging berkualitas lebih tinggi. Nah, sistem ini juga sekarang sedang lagi tren yang ada di Jakarta, yang disebut namanya ee bisa juga di kita sampai kita bilang freelance Jadi harga ayamnya nanti bisa lebih tinggi dijual di di pasar, gitu ya. Nah, yang terakhir itu ada- yang ketiga, ada sistem intensif. Ya, sistem intensif ini dipelihara di kan- di kandang, di kandang besar yang terbuka ataupun tertutup. Tertutup itu closos yang lebih, apa ya, lebih high teknologinya, lebih tinggi teknologinya. Nah, bi- biasanya sistem intensif ini dipelihara sebanyak lima ribu sampai sepuluh ribu ekor dalam satu kandang. Ya. Ini yang kita biasa lakukan di- di- di- di- di usaha kita sendiri gitu ya. Dalam satu kandang. yang lebarnya tujuh sampai bisa lima puluh meter gitu. Empat puluh meter, tiga puluh meter, itu bisa memelihara sebanyak lima ribu sampai sepuluh ribu ekor dalam satu kandang. Nah, tentu sistem ini lebih mahal dibandingkan yang dua tadi. Terutama yang semi-intensif. Kenapa? Karena dari mulai pemberian pakan, minum, dan program vaksin itu sangat ketat. Pemilihan intensi biasanya dilakukan oleh peternak yang dia menjadikan Peternakan ini menjadi pendapatan utamanya atau fulltime gitu ya. Dan dia memiliki- biasanya anak kandang atau karyawan. Nah, fokus pemeliharaan di intensif ini pedaging dan petelur. Oke.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Raup Untung Dari Ayam Kampung
lesson: Assignment
transkripsi: Yang kedua, tentang model kandang. Nah, ini model kandang menarik. Karena banyak orang yang mau mulai kandang, harus mulai yang mana, gitu ya. Ini juga tergantung Bapak Ibu jawabannya. Karena kita enggak bisa memberikan satu jawaban kepada satu semua orang yang latar belakangnya berbeda. Apakah dia mulainya dari yang kecil-kecil dulu atau langsung besar, gitu ya. Intinya begini, kandang adalah rumah bagi ternak ayam. Seperti kita manusia juga butuh rumah. Yang penting bagaimana rumah itu bisa melindungi kita atau melindungi ayam dari predator, pencuri, ataupun cuaca buruk, ya. Dan kandang juga harus nyaman. Nah ini yang paling penting. Agar produksi daging maupun telurnya maksimal, gitu ya. Karena, kenapa? Karena kandang yang ee kotor, kandang yang enggak nyaman, itu bisa membuat ayam ee terserang penyakit. Bakteri salmonella, E. Coli, gitu ya. Karena misalnya di dalam kotoran ayam itu kan ada namanya kandungan amonia. Amoniak ini NH tiga yang ketika dalam kelembapan yang tinggi, maka Sumber bakteri akan cepat berkembang. Ketika ayam ee makan, karena kan dia makan. ee di situ, tinggal di situ. Jadi semuanya berada di dalam kandang. Kalau kita tidak memiliki program apa? baby security yang ketat atau pembersihan yang ketat, maka AM kita bisa cepat kena serang penyakit, bahkan bisa mengalami kematian. Dan inilah yang paling sering terjadi, yang kita dengar dari teman-teman peternak di lapangan. Misalnya dia bilang, Pak, saya sudah Kasih obat, udah kasih vitamin. Vitamin itu bukan menyembuhkan, Bapak Ibu. Vitamin itu hanya- hanya meningkatkan daya daya tahan tubuh, gitu ya. Jadi kalau sudah kena bakteri, kena virus, Bahkan obat antibiotik sekalipun enggak mempan, gitu ya. Makanya melakukan pencegahan itu lebih baik. Misalnya salah satunya adalah meningkatkan ee biosecurity. Biosecurity itu artinya kebersihan atau ke- kenyamanan. Kita buat bagaimana kandang ayam itu senyaman mungkin. Nah, dalam memilih kandang ini, yang baik yang dipertimbangkan adalah pertama tentu dari segi biayanya. Jadi Bapak Ibu bisa menyesuaikan, misalnya di da- di daerahnya, ee Banyak bambu gitu ya. Ya, mungkin dipakai bambu gitu. Atau bahan-bahan yang lain. Tapi kalau punya budget juga yang yang lumayan besar, dan juga mau pelihara ayamnya berkelanjutan dan jangka panjang, ya tentu bisa juga menggunakan bahan ee baja ringan, misalnya. Jadi daya tahannya bisa sampai sepuluh tahun, dua puluh tahun, kayak gitu. Atau juga semi permanen ya. Misalnya, Pakai dicor gitu ya. Misalnya dicor kandangnya, dikelilingin, terus juga sebagian dipakai kayu itu bisa juga. Dan itu banyak yang ee sudah melakukannya. Nah, kalau Bapak, Ibu juga punya tertarik untuk masuk di dalam peternakan yang intensif, yang lebih besar tadi, masuk mulai dari ribuan ekor, lima ribu ekor. Nah, ini yang kita sarankan. Yang sering ditanya adalah berapa luas kandang untuk ternak ayam kampung sistem intensif. Jadi tingkat kepadatan ayam kampung yang sudah, yang sudah besar, yang sudah ini gambar di sebelah kanan, itu satu meter persegi itu bis- empat belas ekor. Ini rumusnya. Jadi, Bapak Ibu bisa menyesuaikan aja. Misalnya mau bikin berapa ekor, tinggal kalikan aja. Satu meter persegi sampai empat belas ekor, gitu ya. Dan Kita sarankan lebar kandang itu enam sampai tujuh meter. Jadi jangan sampai lebih dari tujuh meter. Kalau panjangnya juga bebas, tidak terbatas. Yang di sebelah kiri ini kandang yang di sumber unggas, panjangnya sekitar empat puluh meter, gitu ya. Jadi, bebas aja. Kenapa tujuh meter? Supaya ee sirkulasi udaranya bisa lancar, gitu. Jadi, ini, ini sebelah kiri, sebelah kanan ada kandang, yang di gambar kiri ini di tengahnya kolam. Jadi daripada yang sisa sisa lahan ini kosong, jadi dibikin kolam ikan. Biasanya begitu, Pak. Jadi jangan sampai kita, karena pengen banyak gitu ya, kita bikin lebarnya sesuka hati gitu ya. Habis delapan meter. Itu yang bisa menimbulkan ee kerugian kita nanti. Kerugiannya dalam bentuk Ayamnya sesak, akhirnya mengalami sering kena penyakit, pertumbuhan badannya lamba, dan sebagainya, gitu. Jadi model kandang ini pun perlu kita perhatikan. Jangan sampai kita salah dalam mendesain kandang, karena salah satu tolak ukur keberhasilan dalam pemeliharaan ayam kampung, sistem intensif adalah bagaimana kita bisa membuat kandang ini dengan ideal, dengan benar, jangan sampai salah.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pemilihan Bibit Ayam Kampung
lesson: Pemilihan Bibit Ayam Kampung
transkripsi: Ya, oke. Kita masuk kepada ee topik bagaimana memilih bibit. Di bagian ini saya tidak terlalu banyak karena Memilih bibit ini di Indonesia sehat ini sudah cukup banyak ya. Apalagi adanya hasil penelitian. Kalau Bapak, Ibu pernah dengar namanya ayam KUB ya, KUB satu, KUB dua, gitu ya. Sudah, sudah banyak. Bahkan perusahaan beberapa perusahaan sendiri pun sudah mulai ee melakukan seleksi genetik sendiri. Jadi, yang dengan kualitas yang keunggulan, misalnya di daging itu cukup maksimal. Misalnya dalam waktu tujuh puluh hari, bisa ee mencapai nol koma sembilan sampai satu kilo beratnya. Kalau kita pakai ayam kampung yang yang biasa, itu mungkin bisa sampai tiga bulan. Tetapi dengan adanya teknologi, dengan adanya seleksi bibit yang sekarang ini sudah banyak dilakukan, maka pemeliharaan ayam kampung itu lebih efisien, gitu ya. Nah. Kalau ditanya ee kualitas, ya. Biasanya kalau kita sebagai pembibit, itu kualitas bibit ayam kampung yang baik, terlihat dari dua hal. Misalnya dari angka kematian di minggu pertama, dan pertumbuhan yang se- seragam. Jadi misalnya kita menetaskan satu minggu ini ada lima ribu ekor, gitu ya. Kita cek apakah di minggu pertama itu kematiannya banyak. Kalau misalnya banyak ya berarti Ada yang salah dalam melakukan ee pemeliharaan indukan sebelumnya. Tetapi kan, ee kemudian juga pertumbuhannya. Apakah ada yang ee terlalu kecil gitu. Ada yang cepat, gitu 'kan. ee Itu juga menjadi masalah. Nah, tapi kalau kita sebagai orang awam, biasanya melihatnya dua hal saja, gitu ya. ee Secara kualitatif atau secara kuantitatif. Kalau kita mau beli misalnya, ee Pak, misalnya tanya, Pak, kita mau beli anak ayam nih, ee baiknya gimana ya cara kita melakukan ee pengecekan atau melihat kondisinya ini berkualitas atau enggak. Ya, ada dua, dari kualitasnya. Pertama, bagaimana kita ee ini sangat umum di ayam broiler juga, seperti itu. Kondisi matanya besar dan bercahaya. Jadi bercahaya itu maksudnya ee tidak sayu gitu ya, tidak redup. Kalau dia anak ayam yang sehat itu adalah matanya terbuka lebar gitu. Jadi enggak, enggak- enggak tertutup. Tapi bisa juga kadang ayam yang tertidur. Tapi ini maksud saya tadi konteksnya bukan dia lagi sedang tidur. Tapi le- sedang bangun, dia kadang mau menutup matanya ee sesering mungkin, gitu. Yang kedua, bentuk parunya ee normal, tidak ada kelainan. Jadi, Seperti biasa, gitu ya. Ini di sini ada di gambar yang ini saya tunjukkan. Ini ee parunya normal. Ada yang kadang benko, ada yang apa, ee cacat ya, gitu ya. Dari dari genetiknya sudah mulai cacat. Kemudian dari sisi bulunya, Bunya dalam kondisi normal, enggak ada yang yang rontok ataupun mengalami, apa namanya, ee apa, bulu yang sedikit kusamat ataupun yang berbeda. Misalnya dia cenderung hitam, tapi yang- yang lainnya juga enggak hitam gitu ya. Tapi ini kalau ada juga jenis yang ayam Sentul. Sebelah kiri ini sen- jenis ayam Sentul yang warnanya memang hitam keabu-abuan. Jadi bukan karena ada kelainan, tapi memang jenis ayam kampungnya ada jenis ayam Sentul, ya. Dari- dari Ciamis, Jawa Barat. dua hal itu yang bisa kita lakukan. Dan kemudian dari segi kuantitatifnya ee Kalau kita timbang, anak ayam itu rata-rata di berat badan tiga puluh sampai tiga puluh lima gram. Ini juga sudah masuk ke dalam standar nasional Indonesia. Jadi, Anak ayam pun sudah di- SNI kan, Bu, Bapak Ibu. ee Minimal itu tiga puluh, tiga puluh sampai tiga puluh lima gram kalau saya enggak salah. Jadi kalau ada di bawah itu, biasanya itu sebenarnya enggak masuk SNI gitu ya. Tapi Ya, ada juga sih banyak orang yang mau menerima, tapi ya standarnya seperti itu. Yang kedua, jumlah D O Certas tadi delapan puluh sampai sembilan puluh persen. Ini ada di konteks ee kita sebagai urusan pembibit. Kalau kita misalnya menetaskan lima ribu, dan dua puluh satu hari kemudian hasil tetasnya memang sampai delapan puluh persen, itu artinya kondisinya bagus. Tapi kalau kurang dari ini, berarti ada yang salah dengan proses ee mungkin di dalam ee kandang waktu dipelihara indukannya. Ya mudah-mudahan jelas, kalau ada yang ditanya, ada yang mau ditanya boleh di chat ya, Bapak Ibu. Nah, ini ada satu lagi yang bisa kita berikan tipsnya dalam membeli DOC Mungkin Bapak Ibu, ee ada yang bertanya apa di arti DOC. DOC itu kalau kita sering biasa menyebutnya anak ayam kampung. Singkatan dari Day Old Chicken ya, disingkat di OC Jadi yang pertama itu, kalau saya bisa menyarankan diperoleh dari perusahaan pembibitan yang berpengalaman. Yang berpengalaman ini ada banyak ya, termasuk PT Sumber Ras Indonesia, tempat perusahaan saya bekerja sebelumnya itu saya rekomendasikan bisa beli di situ juga. Karena mereka sudah cukup lama dan pernah dipercaya pemerintah selama dua tahun, Kementerian Pertanian untuk membagikan anak ayam kampung gratis di wilayah, di beberapa wilayah di Indonesia. Yang kedua, sudah divaksin di hari pertama. Minimal vaksin. ND dan IBND itu apa? ND itu kayak ee itu yang penyakit TT lo ya, yang paling sering menyerang ayam dan penyakit pernafasan. Nah, biasanya di perusahaan-perusahaan ini standarnya sudah melakukan vaksin. Jadi Bapak Ibu enggak perlu melakukan vaksin lagi di hari pertama. Meskipun nanti memang kita sangat menganjurkan, kalau sudah peliharanya sudah mulai banyak, katakanlah udah mulai sampai ribuan, maka program vaksin itu harus dilakukan secara ketat dan dan menyeluruh gitu ya. Enggak, enggak sebagian- sebagian gitu. Jadi nanti ada program-program vaksinnya di minggu pertama, minggu kedua, minggu ketiga, minggu keempat, dan seterusnya. Yang ketiga, itu berasal dari indukan yang telah diseleksi ke- keunggulan genetiknya. Nah, ini tadi yang sempat saya singgung di awal. Bahwasanya ee beberapa perusahaan pun sekarang sudah mulai melakukan seleksi keunggulan genetik. Jadi mereka sudah bersaing untuk mencapai hasil bobot badan yang efisien mungkin, gitu ya. Yang tadi saya bilang, tiga bulan sudah bisa panen. Beratnya sampai sembilan sampai satu kilo. Oke.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pemilihan Bibit Ayam Kampung
lesson: Quiz
transkripsi: Ya, oke. Kita masuk kepada ee topik bagaimana memilih bibit. Di bagian ini saya tidak terlalu banyak karena Memilih bibit ini di Indonesia sehat ini sudah cukup banyak ya. Apalagi adanya hasil penelitian. Kalau Bapak, Ibu pernah dengar namanya ayam KUB ya, KUB satu, KUB dua, gitu ya. Sudah, sudah banyak. Bahkan perusahaan beberapa perusahaan sendiri pun sudah mulai ee melakukan seleksi genetik sendiri. Jadi, yang dengan kualitas yang keunggulan, misalnya di daging itu cukup maksimal. Misalnya dalam waktu tujuh puluh hari, bisa ee mencapai nol koma sembilan sampai satu kilo beratnya. Kalau kita pakai ayam kampung yang yang biasa, itu mungkin bisa sampai tiga bulan. Tetapi dengan adanya teknologi, dengan adanya seleksi bibit yang sekarang ini sudah banyak dilakukan, maka pemeliharaan ayam kampung itu lebih efisien, gitu ya. Nah. Kalau ditanya ee kualitas, ya. Biasanya kalau kita sebagai pembibit, itu kualitas bibit ayam kampung yang baik, terlihat dari dua hal. Misalnya dari angka kematian di minggu pertama, dan pertumbuhan yang se- seragam. Jadi misalnya kita menetaskan satu minggu ini ada lima ribu ekor, gitu ya. Kita cek apakah di minggu pertama itu kematiannya banyak. Kalau misalnya banyak ya berarti Ada yang salah dalam melakukan ee pemeliharaan indukan sebelumnya. Tetapi kan, ee kemudian juga pertumbuhannya. Apakah ada yang ee terlalu kecil gitu. Ada yang cepat, gitu 'kan. ee Itu juga menjadi masalah. Nah, tapi kalau kita sebagai orang awam, biasanya melihatnya dua hal saja, gitu ya. ee Secara kualitatif atau secara kuantitatif. Kalau kita mau beli misalnya, ee Pak, misalnya tanya, Pak, kita mau beli anak ayam nih, ee baiknya gimana ya cara kita melakukan ee pengecekan atau melihat kondisinya ini berkualitas atau enggak. Ya, ada dua, dari kualitasnya. Pertama, bagaimana kita ee ini sangat umum di ayam broiler juga, seperti itu. Kondisi matanya besar dan bercahaya. Jadi bercahaya itu maksudnya ee tidak sayu gitu ya, tidak redup. Kalau dia anak ayam yang sehat itu adalah matanya terbuka lebar gitu. Jadi enggak, enggak- enggak tertutup. Tapi bisa juga kadang ayam yang tertidur. Tapi ini maksud saya tadi konteksnya bukan dia lagi sedang tidur. Tapi le- sedang bangun, dia kadang mau menutup matanya ee sesering mungkin, gitu. Yang kedua, bentuk parunya ee normal, tidak ada kelainan. Jadi, Seperti biasa, gitu ya. Ini di sini ada di gambar yang ini saya tunjukkan. Ini ee parunya normal. Ada yang kadang benko, ada yang apa, ee cacat ya, gitu ya. Dari dari genetiknya sudah mulai cacat. Kemudian dari sisi bulunya, Bunya dalam kondisi normal, enggak ada yang yang rontok ataupun mengalami, apa namanya, ee apa, bulu yang sedikit kusamat ataupun yang berbeda. Misalnya dia cenderung hitam, tapi yang- yang lainnya juga enggak hitam gitu ya. Tapi ini kalau ada juga jenis yang ayam Sentul. Sebelah kiri ini sen- jenis ayam Sentul yang warnanya memang hitam keabu-abuan. Jadi bukan karena ada kelainan, tapi memang jenis ayam kampungnya ada jenis ayam Sentul, ya. Dari- dari Ciamis, Jawa Barat. dua hal itu yang bisa kita lakukan. Dan kemudian dari segi kuantitatifnya ee Kalau kita timbang, anak ayam itu rata-rata di berat badan tiga puluh sampai tiga puluh lima gram. Ini juga sudah masuk ke dalam standar nasional Indonesia. Jadi, Anak ayam pun sudah di- SNI kan, Bu, Bapak Ibu. ee Minimal itu tiga puluh, tiga puluh sampai tiga puluh lima gram kalau saya enggak salah. Jadi kalau ada di bawah itu, biasanya itu sebenarnya enggak masuk SNI gitu ya. Tapi Ya, ada juga sih banyak orang yang mau menerima, tapi ya standarnya seperti itu. Yang kedua, jumlah D O Certas tadi delapan puluh sampai sembilan puluh persen. Ini ada di konteks ee kita sebagai urusan pembibit. Kalau kita misalnya menetaskan lima ribu, dan dua puluh satu hari kemudian hasil tetasnya memang sampai delapan puluh persen, itu artinya kondisinya bagus. Tapi kalau kurang dari ini, berarti ada yang salah dengan proses ee mungkin di dalam ee kandang waktu dipelihara indukannya. Ya mudah-mudahan jelas, kalau ada yang ditanya, ada yang mau ditanya boleh di chat ya, Bapak Ibu. Nah, ini ada satu lagi yang bisa kita berikan tipsnya dalam membeli DOC Mungkin Bapak Ibu, ee ada yang bertanya apa di arti DOC. DOC itu kalau kita sering biasa menyebutnya anak ayam kampung. Singkatan dari Day Old Chicken ya, disingkat di OC Jadi yang pertama itu, kalau saya bisa menyarankan diperoleh dari perusahaan pembibitan yang berpengalaman. Yang berpengalaman ini ada banyak ya, termasuk PT Sumber Ras Indonesia, tempat perusahaan saya bekerja sebelumnya itu saya rekomendasikan bisa beli di situ juga. Karena mereka sudah cukup lama dan pernah dipercaya pemerintah selama dua tahun, Kementerian Pertanian untuk membagikan anak ayam kampung gratis di wilayah, di beberapa wilayah di Indonesia. Yang kedua, sudah divaksin di hari pertama. Minimal vaksin. ND dan IBND itu apa? ND itu kayak ee itu yang penyakit TT lo ya, yang paling sering menyerang ayam dan penyakit pernafasan. Nah, biasanya di perusahaan-perusahaan ini standarnya sudah melakukan vaksin. Jadi Bapak Ibu enggak perlu melakukan vaksin lagi di hari pertama. Meskipun nanti memang kita sangat menganjurkan, kalau sudah peliharanya sudah mulai banyak, katakanlah udah mulai sampai ribuan, maka program vaksin itu harus dilakukan secara ketat dan dan menyeluruh gitu ya. Enggak, enggak sebagian- sebagian gitu. Jadi nanti ada program-program vaksinnya di minggu pertama, minggu kedua, minggu ketiga, minggu keempat, dan seterusnya. Yang ketiga, itu berasal dari indukan yang telah diseleksi ke- keunggulan genetiknya. Nah, ini tadi yang sempat saya singgung di awal. Bahwasanya ee beberapa perusahaan pun sekarang sudah mulai melakukan seleksi keunggulan genetik. Jadi mereka sudah bersaing untuk mencapai hasil bobot badan yang efisien mungkin, gitu ya. Yang tadi saya bilang, tiga bulan sudah bisa panen. Beratnya sampai sembilan sampai satu kilo. Oke.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Model Kandang Ayam Kampung
lesson: Model Kandang Ayam Kampung
transkripsi: Yang kedua, tentang model kandang. Nah, ini model kandang menarik. Karena banyak orang yang mau mulai kandang, harus mulai yang mana, gitu ya. Ini juga tergantung Bapak Ibu jawabannya. Karena kita enggak bisa memberikan satu jawaban kepada satu semua orang yang latar belakangnya berbeda. Apakah dia mulainya dari yang kecil-kecil dulu atau langsung besar, gitu ya. Intinya begini, kandang adalah rumah bagi ternak ayam. Seperti kita manusia juga butuh rumah. Yang penting bagaimana rumah itu bisa melindungi kita atau melindungi ayam dari predator, pencuri, ataupun cuaca buruk, ya. Dan kandang juga harus nyaman. Nah ini yang paling penting. Agar produksi daging maupun telurnya maksimal, gitu ya. Karena, kenapa? Karena kandang yang ee kotor, kandang yang enggak nyaman, itu bisa membuat ayam ee terserang penyakit. Bakteri salmonella, E. Coli, gitu ya. Karena misalnya di dalam kotoran ayam itu kan ada namanya kandungan amonia. Amoniak ini NH tiga yang ketika dalam kelembapan yang tinggi, maka Sumber bakteri akan cepat berkembang. Ketika ayam ee makan, karena kan dia makan. ee di situ, tinggal di situ. Jadi semuanya berada di dalam kandang. Kalau kita tidak memiliki program apa? baby security yang ketat atau pembersihan yang ketat, maka AM kita bisa cepat kena serang penyakit, bahkan bisa mengalami kematian. Dan inilah yang paling sering terjadi, yang kita dengar dari teman-teman peternak di lapangan. Misalnya dia bilang, Pak, saya sudah Kasih obat, udah kasih vitamin. Vitamin itu bukan menyembuhkan, Bapak Ibu. Vitamin itu hanya- hanya meningkatkan daya daya tahan tubuh, gitu ya. Jadi kalau sudah kena bakteri, kena virus, Bahkan obat antibiotik sekalipun enggak mempan, gitu ya. Makanya melakukan pencegahan itu lebih baik. Misalnya salah satunya adalah meningkatkan ee biosecurity. Biosecurity itu artinya kebersihan atau ke- kenyamanan. Kita buat bagaimana kandang ayam itu senyaman mungkin. Nah, dalam memilih kandang ini, yang baik yang dipertimbangkan adalah pertama tentu dari segi biayanya. Jadi Bapak Ibu bisa menyesuaikan, misalnya di da- di daerahnya, ee Banyak bambu gitu ya. Ya, mungkin dipakai bambu gitu. Atau bahan-bahan yang lain. Tapi kalau punya budget juga yang yang lumayan besar, dan juga mau pelihara ayamnya berkelanjutan dan jangka panjang, ya tentu bisa juga menggunakan bahan ee baja ringan, misalnya. Jadi daya tahannya bisa sampai sepuluh tahun, dua puluh tahun, kayak gitu. Atau juga semi permanen ya. Misalnya, Pakai dicor gitu ya. Misalnya dicor kandangnya, dikelilingin, terus juga sebagian dipakai kayu itu bisa juga. Dan itu banyak yang ee sudah melakukannya. Nah, kalau Bapak, Ibu juga punya tertarik untuk masuk di dalam peternakan yang intensif, yang lebih besar tadi, masuk mulai dari ribuan ekor, lima ribu ekor. Nah, ini yang kita sarankan. Yang sering ditanya adalah berapa luas kandang untuk ternak ayam kampung sistem intensif. Jadi tingkat kepadatan ayam kampung yang sudah, yang sudah besar, yang sudah ini gambar di sebelah kanan, itu satu meter persegi itu bis- empat belas ekor. Ini rumusnya. Jadi, Bapak Ibu bisa menyesuaikan aja. Misalnya mau bikin berapa ekor, tinggal kalikan aja. Satu meter persegi sampai empat belas ekor, gitu ya. Dan Kita sarankan lebar kandang itu enam sampai tujuh meter. Jadi jangan sampai lebih dari tujuh meter. Kalau panjangnya juga bebas, tidak terbatas. Yang di sebelah kiri ini kandang yang di sumber unggas, panjangnya sekitar empat puluh meter, gitu ya. Jadi, bebas aja. Kenapa tujuh meter? Supaya ee sirkulasi udaranya bisa lancar, gitu. Jadi, ini, ini sebelah kiri, sebelah kanan ada kandang, yang di gambar kiri ini di tengahnya kolam. Jadi daripada yang sisa sisa lahan ini kosong, jadi dibikin kolam ikan. Biasanya begitu, Pak. Jadi jangan sampai kita, karena pengen banyak gitu ya, kita bikin lebarnya sesuka hati gitu ya. Habis delapan meter. Itu yang bisa menimbulkan ee kerugian kita nanti. Kerugiannya dalam bentuk Ayamnya sesak, akhirnya mengalami sering kena penyakit, pertumbuhan badannya lamba, dan sebagainya, gitu. Jadi model kandang ini pun perlu kita perhatikan. Jangan sampai kita salah dalam mendesain kandang, karena salah satu tolak ukur keberhasilan dalam pemeliharaan ayam kampung, sistem intensif adalah bagaimana kita bisa membuat kandang ini dengan ideal, dengan benar, jangan sampai salah.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Model Kandang Ayam Kampung
lesson: Quiz
transkripsi: Yang kedua, tentang model kandang. Nah, ini model kandang menarik. Karena banyak orang yang mau mulai kandang, harus mulai yang mana, gitu ya. Ini juga tergantung Bapak Ibu jawabannya. Karena kita enggak bisa memberikan satu jawaban kepada satu semua orang yang latar belakangnya berbeda. Apakah dia mulainya dari yang kecil-kecil dulu atau langsung besar, gitu ya. Intinya begini, kandang adalah rumah bagi ternak ayam. Seperti kita manusia juga butuh rumah. Yang penting bagaimana rumah itu bisa melindungi kita atau melindungi ayam dari predator, pencuri, ataupun cuaca buruk, ya. Dan kandang juga harus nyaman. Nah ini yang paling penting. Agar produksi daging maupun telurnya maksimal, gitu ya. Karena, kenapa? Karena kandang yang ee kotor, kandang yang enggak nyaman, itu bisa membuat ayam ee terserang penyakit. Bakteri salmonella, E. Coli, gitu ya. Karena misalnya di dalam kotoran ayam itu kan ada namanya kandungan amonia. Amoniak ini NH tiga yang ketika dalam kelembapan yang tinggi, maka Sumber bakteri akan cepat berkembang. Ketika ayam ee makan, karena kan dia makan. ee di situ, tinggal di situ. Jadi semuanya berada di dalam kandang. Kalau kita tidak memiliki program apa? baby security yang ketat atau pembersihan yang ketat, maka AM kita bisa cepat kena serang penyakit, bahkan bisa mengalami kematian. Dan inilah yang paling sering terjadi, yang kita dengar dari teman-teman peternak di lapangan. Misalnya dia bilang, Pak, saya sudah Kasih obat, udah kasih vitamin. Vitamin itu bukan menyembuhkan, Bapak Ibu. Vitamin itu hanya- hanya meningkatkan daya daya tahan tubuh, gitu ya. Jadi kalau sudah kena bakteri, kena virus, Bahkan obat antibiotik sekalipun enggak mempan, gitu ya. Makanya melakukan pencegahan itu lebih baik. Misalnya salah satunya adalah meningkatkan ee biosecurity. Biosecurity itu artinya kebersihan atau ke- kenyamanan. Kita buat bagaimana kandang ayam itu senyaman mungkin. Nah, dalam memilih kandang ini, yang baik yang dipertimbangkan adalah pertama tentu dari segi biayanya. Jadi Bapak Ibu bisa menyesuaikan, misalnya di da- di daerahnya, ee Banyak bambu gitu ya. Ya, mungkin dipakai bambu gitu. Atau bahan-bahan yang lain. Tapi kalau punya budget juga yang yang lumayan besar, dan juga mau pelihara ayamnya berkelanjutan dan jangka panjang, ya tentu bisa juga menggunakan bahan ee baja ringan, misalnya. Jadi daya tahannya bisa sampai sepuluh tahun, dua puluh tahun, kayak gitu. Atau juga semi permanen ya. Misalnya, Pakai dicor gitu ya. Misalnya dicor kandangnya, dikelilingin, terus juga sebagian dipakai kayu itu bisa juga. Dan itu banyak yang ee sudah melakukannya. Nah, kalau Bapak, Ibu juga punya tertarik untuk masuk di dalam peternakan yang intensif, yang lebih besar tadi, masuk mulai dari ribuan ekor, lima ribu ekor. Nah, ini yang kita sarankan. Yang sering ditanya adalah berapa luas kandang untuk ternak ayam kampung sistem intensif. Jadi tingkat kepadatan ayam kampung yang sudah, yang sudah besar, yang sudah ini gambar di sebelah kanan, itu satu meter persegi itu bis- empat belas ekor. Ini rumusnya. Jadi, Bapak Ibu bisa menyesuaikan aja. Misalnya mau bikin berapa ekor, tinggal kalikan aja. Satu meter persegi sampai empat belas ekor, gitu ya. Dan Kita sarankan lebar kandang itu enam sampai tujuh meter. Jadi jangan sampai lebih dari tujuh meter. Kalau panjangnya juga bebas, tidak terbatas. Yang di sebelah kiri ini kandang yang di sumber unggas, panjangnya sekitar empat puluh meter, gitu ya. Jadi, bebas aja. Kenapa tujuh meter? Supaya ee sirkulasi udaranya bisa lancar, gitu. Jadi, ini, ini sebelah kiri, sebelah kanan ada kandang, yang di gambar kiri ini di tengahnya kolam. Jadi daripada yang sisa sisa lahan ini kosong, jadi dibikin kolam ikan. Biasanya begitu, Pak. Jadi jangan sampai kita, karena pengen banyak gitu ya, kita bikin lebarnya sesuka hati gitu ya. Habis delapan meter. Itu yang bisa menimbulkan ee kerugian kita nanti. Kerugiannya dalam bentuk Ayamnya sesak, akhirnya mengalami sering kena penyakit, pertumbuhan badannya lamba, dan sebagainya, gitu. Jadi model kandang ini pun perlu kita perhatikan. Jangan sampai kita salah dalam mendesain kandang, karena salah satu tolak ukur keberhasilan dalam pemeliharaan ayam kampung, sistem intensif adalah bagaimana kita bisa membuat kandang ini dengan ideal, dengan benar, jangan sampai salah.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Model Kandang Ayam Kampung
lesson: Assignment
transkripsi: Yang kedua, tentang model kandang. Nah, ini model kandang menarik. Karena banyak orang yang mau mulai kandang, harus mulai yang mana, gitu ya. Ini juga tergantung Bapak Ibu jawabannya. Karena kita enggak bisa memberikan satu jawaban kepada satu semua orang yang latar belakangnya berbeda. Apakah dia mulainya dari yang kecil-kecil dulu atau langsung besar, gitu ya. Intinya begini, kandang adalah rumah bagi ternak ayam. Seperti kita manusia juga butuh rumah. Yang penting bagaimana rumah itu bisa melindungi kita atau melindungi ayam dari predator, pencuri, ataupun cuaca buruk, ya. Dan kandang juga harus nyaman. Nah ini yang paling penting. Agar produksi daging maupun telurnya maksimal, gitu ya. Karena, kenapa? Karena kandang yang ee kotor, kandang yang enggak nyaman, itu bisa membuat ayam ee terserang penyakit. Bakteri salmonella, E. Coli, gitu ya. Karena misalnya di dalam kotoran ayam itu kan ada namanya kandungan amonia. Amoniak ini NH tiga yang ketika dalam kelembapan yang tinggi, maka Sumber bakteri akan cepat berkembang. Ketika ayam ee makan, karena kan dia makan. ee di situ, tinggal di situ. Jadi semuanya berada di dalam kandang. Kalau kita tidak memiliki program apa? baby security yang ketat atau pembersihan yang ketat, maka AM kita bisa cepat kena serang penyakit, bahkan bisa mengalami kematian. Dan inilah yang paling sering terjadi, yang kita dengar dari teman-teman peternak di lapangan. Misalnya dia bilang, Pak, saya sudah Kasih obat, udah kasih vitamin. Vitamin itu bukan menyembuhkan, Bapak Ibu. Vitamin itu hanya- hanya meningkatkan daya daya tahan tubuh, gitu ya. Jadi kalau sudah kena bakteri, kena virus, Bahkan obat antibiotik sekalipun enggak mempan, gitu ya. Makanya melakukan pencegahan itu lebih baik. Misalnya salah satunya adalah meningkatkan ee biosecurity. Biosecurity itu artinya kebersihan atau ke- kenyamanan. Kita buat bagaimana kandang ayam itu senyaman mungkin. Nah, dalam memilih kandang ini, yang baik yang dipertimbangkan adalah pertama tentu dari segi biayanya. Jadi Bapak Ibu bisa menyesuaikan, misalnya di da- di daerahnya, ee Banyak bambu gitu ya. Ya, mungkin dipakai bambu gitu. Atau bahan-bahan yang lain. Tapi kalau punya budget juga yang yang lumayan besar, dan juga mau pelihara ayamnya berkelanjutan dan jangka panjang, ya tentu bisa juga menggunakan bahan ee baja ringan, misalnya. Jadi daya tahannya bisa sampai sepuluh tahun, dua puluh tahun, kayak gitu. Atau juga semi permanen ya. Misalnya, Pakai dicor gitu ya. Misalnya dicor kandangnya, dikelilingin, terus juga sebagian dipakai kayu itu bisa juga. Dan itu banyak yang ee sudah melakukannya. Nah, kalau Bapak, Ibu juga punya tertarik untuk masuk di dalam peternakan yang intensif, yang lebih besar tadi, masuk mulai dari ribuan ekor, lima ribu ekor. Nah, ini yang kita sarankan. Yang sering ditanya adalah berapa luas kandang untuk ternak ayam kampung sistem intensif. Jadi tingkat kepadatan ayam kampung yang sudah, yang sudah besar, yang sudah ini gambar di sebelah kanan, itu satu meter persegi itu bis- empat belas ekor. Ini rumusnya. Jadi, Bapak Ibu bisa menyesuaikan aja. Misalnya mau bikin berapa ekor, tinggal kalikan aja. Satu meter persegi sampai empat belas ekor, gitu ya. Dan Kita sarankan lebar kandang itu enam sampai tujuh meter. Jadi jangan sampai lebih dari tujuh meter. Kalau panjangnya juga bebas, tidak terbatas. Yang di sebelah kiri ini kandang yang di sumber unggas, panjangnya sekitar empat puluh meter, gitu ya. Jadi, bebas aja. Kenapa tujuh meter? Supaya ee sirkulasi udaranya bisa lancar, gitu. Jadi, ini, ini sebelah kiri, sebelah kanan ada kandang, yang di gambar kiri ini di tengahnya kolam. Jadi daripada yang sisa sisa lahan ini kosong, jadi dibikin kolam ikan. Biasanya begitu, Pak. Jadi jangan sampai kita, karena pengen banyak gitu ya, kita bikin lebarnya sesuka hati gitu ya. Habis delapan meter. Itu yang bisa menimbulkan ee kerugian kita nanti. Kerugiannya dalam bentuk Ayamnya sesak, akhirnya mengalami sering kena penyakit, pertumbuhan badannya lamba, dan sebagainya, gitu. Jadi model kandang ini pun perlu kita perhatikan. Jangan sampai kita salah dalam mendesain kandang, karena salah satu tolak ukur keberhasilan dalam pemeliharaan ayam kampung, sistem intensif adalah bagaimana kita bisa membuat kandang ini dengan ideal, dengan benar, jangan sampai salah.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pemilihan Pakan Untuk Ayam Kampung
lesson: Pemilihan Pakan Untuk Ayam Kampung
transkripsi: Masuk kepada pemilihan pakan. Pemilihan pakan ini. Nah, pertanyaannya begini, Bapak Ibu, ee Banyak orang sering bertanya, apakah pakanan kampung yang dibuat sendiri pasti lebih murah? Gitu ya. Bapak Ibu, menurut Bapak Ibu, murah atau enggak gitu ya? Mungkin bisa di- chat aja nanti. Kalau jawab murah, siapa, gitu, ya. Kenapa lebih murah? Atau Ya udah, daripada kita bikin sendiri, kita langsung beli yang sudah jadi aja. Nah itu jawabannya tergantung ya. Tergantung bahan bakunya tersedia atau enggak di tempat kita, dan harganya berapa, gitu. Nah, faktanya, pada saat kita mencari semua bahan pakan yang berkualitas, yang dibutuhkan mem- untuk membuat pakan yang buatan sendiri, biayanya menjadi lebih mahal, Bapak Ibu. Jadi, Banyak nih teman-teman pemula yang saya perhatikan ketika baru mulai berternak. Dia punya cita-cita semuanya dia yang bikin. Mulai dari bikin kandang, terus dia pelihara, gitu ya. Dan sampai bikin pakannya pun dibikin sendiri. Jadi, Banyak yang dikerjain itu, supaya dia mencapai hasil biaya produksi yang serendah mungkin. Padahal, ketika dia Bikin pakan sendiri. Dia bilang, Pak, ternyata mahal ya bikin pakan. Nah itu. Jadi enggak semuanya, enggak selamanya orang ketika bikin pakan sendiri, lebih murah. Nah, kenapa kira-kira Bapak, Ibu? Ini yang perlu kita diskusikan. Kok jadi lebih mahal? Yang pertama, menurut saya gini. Karena yang dibikin pakannya sendiri itu adalah dalam skala populasi ayamnya sedikit, gitu. Jadi yang dia kerjakan sedikit. Kalau industri pakan 'kan, dia sekali bikin pakan 'kan udah sampe berton-ton gitu ya, Ran ton. Sehingga semakin besar sekali ekonominya, maka biaya membuatnya semakin sedikit, gitu loh. Jadi itu kenapa saya sering menyarankan daripada kita buat makanannya sendiri untuk skala-skala yang pemula, Lebih baik beli pakannya yang sudah jadi aja, gitu. Yang pertama itu dari segi biaya, lebih murah. Yang kedua, dari segi kandungan nutrisinya sudah- sudah terjamin di dalam pelet atau p namanya ya, di dalam pakan tersebut. Karena perusahaan-perusahaan industri pakan pun sudah mulai ya sudah mulai standar bikinnya. Mereka enggak akan mungkin di luar standar itu, gitu. Meskipun ada yang terjadi kejadian memang beberapa kasus kandungan nutrisinya di- dikurangin dan lain sebagainya. Tapi saya dalam konteks bicara ini, ingin menyampaikan bahwa pembuatan pakan itu sangat mahal. Kalau kita bikinnya sendiri dan dalam jumlahnya yang sedikit. Nah, jika kita ingin menjaga agar ternak tetap sehat dan berproduksi dengan baik, kita harus bisa memastikan bahwa kandungan nutrisi makannya seimbang dan tetap. Nah, tapi meskipun Bapak Ibu memang punya niat untuk bikin pakan, ya, Kita harus bisa pastikan nutrisinya yang dibutuhkan ayam tersebut seimbang dan- dan- dan tepat, gitu ya. Yang ketiga, Nah, ini tadi saya sempat sampaikan, ee beberapa peternak begitu cepat puas dan berabsumsi makannya ternak dan sudah, makanan ternaknya sudah terpenuhi. Nah, yang terjadi di peternak sering sekali mengalami masalah pada pertumbuhan bobot badan dan rendahnya produksi telur. Nah itu tadi. Karena waktu dia mengolah, mengolah pakan ini, ini kan pakan ini ada beberapa bahan. Ada jagung, ada bungkil kedelai, ada macam-macam gitu ya. Mau pake nutri sawit dan lain sebagainya. Ada dedak. Nah, ketika mereka mencampurkan semua bahan ini, itu tidak terjadi pencampuran yang sangat ee mix ya. Jadi sangat merata gitu. Yang terjadi kadang campurannya enggak merata. Sehingga ketika dikonsumsi si ayam, dia mengalami defis- apa, beberapa nutrisi yang kurang gitu. Misalnya kekurangan vitamin, kekurangan mineral, padahal itu sangat dibutuhkan untuk perkembangan atau metabolisme pencernaannya. Untuk menghasilkan produksi telur misalnya, ataupun daging. Nah, sehingga banyak sekali terjadi di peternak itu ketika membuat pakan sendiri, masalah-masalah ini sering muncul. Nah, belum lagi masalah Misalnya ee kondisi bahan pakannya jamuran. Nah, ini kan yang enggak kelihatan sama mata kan. Ini jamur ini kan hanya kelihatan ketika kita menggunakan alat mikroskop untuk melihat kondisinya. Misalnya ada namanya Aflatoksin yang sering terjadi ketika pakan yang sudah kita formulasikan tadi, yang sudah kita buat. ee mengalami kelembapan yang tinggi, gitu ya. Dia enggak basah, tapi lembab tinggi saja itu sudah bisa menimbulkan jamur, yang enggak kelihatan. Nah, aflatoksin ini sangat- sangat gampang tumbuh di bahan-bahan pakan yang- yang sangat lembab. Sehingga nanti lama-lama ketika dimakan si ayam, bisa mengganggu pencernaannya dan bisa membuat ee kematian. Nah ini yang sering- sering kali terjadi. Karena Ini balik lagi tadi ke industri pakan. Saya tidak mau menyarankan apakah beli di industri atau- atau bikin sendiri. Semuanya bisa kita lakukan, tetapi perlu pertimbang. Saya hanya menyampaikan beberapa pengalaman-pengalaman yang sering terjadi di peternakan. Oke. Nah, ini dia kelebihan dan kekurangan membuat pakan mandiri bagi peternak bermula. Tentu pasti ada kelebihannya. Kelebihannya apa? Kelebihannya bahan pakan sangat fleksibel. Yang penting kita tahu bahan bakunya apa, kemudian kandungan nutrisinya apa. Nanti saya sampaikan di slide ini, ada kandungan nutrisi yang dibutuhkan oleh pakan ee oleh ayam kampung. Yang kedua, pemberian pakan yang alami atau organik. Nah, ini yang- yang penting. Sekarang, ayam, apa, produk-produk pangan ini sudah banyak dicari orang yang lebih natural, yang lebih alami, atau yang lebih organik, ya. Jadi Bapak, Ibu juga yang bagi pemula ini saya mendorong untuk coba melakukan peternakan yang yang semi-intensif tadi yang saya sampaikan. Bisa juga freelance gitu, ya. Karena banyak nih yang sedang mencari. Nanti kalau Bapak Ibu ada, saya juga bisa, kita bisa kerjasama gitu, ya kan? Untuk Saya bisa nampung, misalnya kayak gitu. Untuk beberapa ayam yang bisa kita, kita pasarkan di- di modern market di supermarket. Itu banyak yang cari, Bapak Ibu. Jadi mereka nanti mulai mencari ee ayam-ayam yang lebih natural, yang makan pa- bahan pakannya yang lebih organik. Nah, itu kelebihan kalau kita bisa mengelola atau membuat pakan secara mandiri. Yang ketiga, mengetahui bahan yang dimakan. Ini sudah pasti, karena kita sendiri yang buat bahan-bahan bakunya, kan. Dan bisa mengontrolnya, sudah, sudah tentu. Karena misalnya kita bisa ganti, jagung diganti dengan apa, gitu ya. Misalnya dengan sorgum, atau kedelai bisa diganti dengan, dengan sekarang ini ada namanya ee budidaya magot, gitu ya, yang yang lalat itu, lalat, bukan lalat pada umumnya, tapi lalat BSF namanya. Yang enggak meng- yang tidak memberikan penyakit. Jadi gitu. Tidak- vektor penyakit. Jadi saya bahas tentang Magot. Karena Magot itu bisa mengurangi biaya pakan kita. Nah, kekurangannya tadi sudah sa- sudah saya banyak bahas, ya bahan pakan tadi bisa lebih mahal, apalagi sekarang ini ee jagung sangat mahal sekali, karena kita enam puluh persen dari bi- dari pembuatan pakan itu ada di- di- di jagung, gitu ya. Sementara jagung kita itu sebagian besar masih diimpor dari negara luar. Kemudian yang kedua, kekurangannya adalah relatif sulit ditemukan berdasarkan lokasi peternakan. Nah, jadi, ee wilayah kita, misalnya di wilayah ee Timur, NTT gitu, mungkin enggak, enggak banyak jagung misalnya. Itu kan susah kita membuatnya, gitu. Kemudian mencampur pakan akan memakan waktu yang lama, udah pasti. Karena, membuat pakan dari dari bahan baku sampai jadi itu, itu pasti memakan waktu yang lama. Dan sudah pasti membutuhkan tenaga yang maksimal. Nah, ini semua menjadi biaya lagi kan? Dan kita juga harus butuh lokasi yang memadai, yang kering, yang terhindar dari, dari apa? dari hujan, dari ee predator, pemangsa, tikus, dan lain sebagainya. Dan ini butuh resource yang besar, sumber daya yang besar, dan tentu otomatis dana pun harus di budget kan sangat besar. Nah, kekurangan juga dari kita membuat pakan secara mandiri itu adalah ayam menjadi pemilih, gitu ya. Pemilih bahan-bahan pakan tertentu. Karena kita suka mengganti-ganti gitu ya. Ayam kalau dia suka diganti-ganti makanannya, maka ada proses namanya ee penyesuaian. Jadi dia mungkin Enggak mau makan dulu. Jadi, ketika dia enggak mau makan, dia puasa, itu akan terjadi penurunan bobot badan. Nah itu akan- akan mempengaruhi pertumbuhan bobot badannya. Jadi kita kayak ngulang lagi gitu. Sementara kalau kita kasih dari pabrikan kan itu dia ee grafiknya meningkat terus. Ketimbang kalau kita kasih yang yang yang sangat berbeda. Ini yang perlu kita cermati, Bapak Ibu. Mhm. Ini masih di dalam pakan. Tadi saya sudah sempat sampaikan bahwa nutrisi utama pakan itu ee ada lima, sama kayak manusia sebenarnya. Sebenarnya enam, sama air. Tapi air sudah pasti kita semua butuh air. Enggak, enggak, enggak, enggak saya bahas di sini. Yang pertama itu karbohidrat. Karbohidrat ini sumber energi, ya. Bagi, bagi ternak, terutama ayam, yang cepat dan digunakan sebagai sumber, apa namanya, bahan metabolisme tubuhnya, gitu. Dari mana sumber karbohidrat? Ini bisa dari jagung, deda, gandum, dan bungkil kedelai. Yang kedua itu ada lemak. Lemak ini adalah fungsinya itu bisa meningkatkan efisiensi pakan. Jadi ayam sendiri pun sebenarnya membutuhkan lemak. Itu bisa membantu dia untuk meningkatkan efisiensi pakannya dan melakukan penyerapan ee kalsium dan vitamin. Nah, sumbernya dari mana? Sumbernya dari bisa dari minyak kelapa dan dunkel kelapa. Yang ketiga itu ada protein, ya, semua tubuh pasti butuh protein. ini sudah tentu membantu perkembangan tubuh ayam. Terutama daging, otot, kulit, bulu, ya, dan lain-lain semuanya. Organ-organ tubuhnya itu semua dibantu, didorong, di trigger oleh si protein ini. sumber protein itu bisa dari tepung ikan, daging, tepung tulang, bungkil kedelai, bungkil kanola dan bungkil gluten jagung. Nah, yang selanjutnya itu adalah mineral. Nah, ini mineral meskipun kandungannya di bawah lima persen, kalau enggak salah ya, itu dia ee sifatnya sangat wajib diberikan, gitu. Karena dia ada dua. Ada mineral mikro sama mineral makro yang membantu ee produksi tulang, apa, kekuatan tulangnya, serta fungsi-fungsi otot dan saraf. Ya, mineral mikro itu tembaga yudium bes- besi, ya, dan seng. Mineral makronya kalsium, fosfor, kalium, dan natrium. Ini mineral ini ee misalnya Bapak Ibu sedang memperhatikan ayam yang sedang mematuk-matuk pasir atau makan-makan batu kerikil-kerikil, itu, itu tandanya dia kekurangan mineral, sehingga dia untuk mencari sendiri dengan cara seperti itu. Nah yang terakhir itu vitamin, sangat penting bagi tubuh, berperan penting dalam pertumbuhan dan reproduksi ayam. Nah, vitamin ini Sebenarnya bisa dapat dari dua hal. Dari, dari tubuh ayam sendiri juga bisa menghasilkan vitamin dan kemudian juga dari- dari luar ya. Bisa di- bisa kita beli di- di toko-toko pakan. Nah, ini ee tadi sudah saya singgung sedikit, saat kita membeli atau mencampurkan pakan ayam, penting untuk diingat bahwa kebutuhan nutrisi dapat bervariasi tergantung pada usia dan tujuan ayam dipelihara. Apakah kita tujuannya untuk- untuk pedaging, atau untuk menghasilkan telur? Gitu ya. Nah, anak ayam akan memiliki kebutuhan yang berbeda dengan ayam yang dewasa, dan ayam bertelur akan memiliki kebutuhan nutrisi yang berbeda dengan ayam pedaging. Nah, di sini nih ada Kita bikin hasil riset dari Badan Penelitian Peternakan, Bali Bang Tan ya, di Kementerian Pertanian. ee Bapak, Ibu bisa baca di sini, nol sampai empat. Ini ee fase starter gitu ya. Empat minggu. Ini fase grower lima sampai dua belas. Kemudian ada fase dev- developer Ini yang selanjutnya. Ini ee kandungan-kandungan mulai dari energinya, protein kasar, lemak kasar, serat kasar, kalsium, fosfor, lisin, dan metionin. Lisin metionin ini adalah asam asam amino yang dibutuhkan sama ayam. Nah, jadi memang agak kompleks. Kalau kita bicara sebenarnya membuat memformulasikan pakan. Jadi kalau ada yang bilang gampang bikin pakan, sebenarnya saya bisa ee agak curiga, begitu ya. Enggak segampang itu gitu loh. Karena, karena rumusan-rumusan itu sangat kompleks sebenarnya, seperti itu. Nah. Yang bisa saya dorong adalah sebelum memutuskan untuk mencampurkan pakan ayam secara mandiri, pertimbangkan apakah itu adalah pilihan yang terbaik. Nah, ini saya mau ee memberikan apa, satu wawasan. Mungkin Bapak, Ibu sudah pernah dengar juga, atau sudah pernah atau sudah pernah baca atau belum, saya coba untuk mengingatkan kembali atau memberitahu kembali bahwa Magot ini adalah beberapa peneliti bilang pakan masa depan. Karena, kenapa? Karena kedelai ee atau mungkil kedelai yang kita impor dari impor seratus persen dari luar negeri untuk- untuk industri pakan kita, itu lama-lama mengalami penurunan produksi. Karena di wilayah Kedelai itu kan berasal dari Amerika Latin. Itu makin lama semakin berkurang produksinya. Nah, nanti dikhawatirkan ke depan, Kalau itu kurang, kita akan kekurangan bahan baku untuk pakan kita. Padahal pakan itu adalah sumber utama untuk pangannya kita, ayam yang kita makan, manusia. Nah, makanya perlu ada alternatif-alternatif lain yang- yang bisa menggantikan produk tersebut. Salah satunya adalah magot. Udah banyak melakukan penelitian, baik penelitian di- di dalam negeri, di Indonesia maupun di luar negeri. Nah, pemanfaatan tadi sudah sembuh, sudah saya singgung soal ee bisa mengurangi polu- bi- bisa juga mengurangi polusi, ya. Jadi selain gizinya ada juga murah dan bisa mengurangi polusi tadi. Karena membangun, membangun ke- apa, kedelai itu di sana akan me- menebang banyak pohon di di Amerika gitu ya. Sehingga itu bisa mengganggu polusi udara. Nah, sebagian besar, ee ini tadi sudah saya singgung. Oke. Ini di gambar sebelah kiri. Ini kalau Bapak Ibu bisa lihat fasenya, dari BSF ini, dia ini masuknya ke dalam organik ya, limbah organik ya. Bisa menghasilkan tiga, bisa menghasilkan pakan, bisa menghasilkan biodiesel dan biofertilizer Nah, yang akan kita bahas di sini adalah bisa menghasilkan Makan. Nah, kalau ayam mengas- memba- mengkonsumsi magot, maka bisa meningkatkan produktivitas. Produktivitas itu bisa produktivitas sebagai bobot badan maupun produktivitas telur. Dan bisa juga menurunkan cost biaya pakan kita tadi. Karena kita bisa mengurangi sebagian besar bahan pakan yang yang mahal. Contohnya kedelai tadi, yang menghasilkan protein. Nah, produktif produknya juga berkualitas. Karena dia di dalam angkot ini kan ternyata hasil risetnya, hasil penelitiannya itu kandungan asam aminonya tinggi. Asam amino itu adalah ee semacam protein. Protein, ya. Yang terutama di dalam asam amino itu ada dua jenis asam amino yang paling dibutuhkan ayam. Dua itu adalah lisin dan methionin. Nah, ini yang paling tinggi. Dan ini yang belum banyak orang yang ketahui menurut saya. Kalaupun sudah diketahui, tapi belum dibuat maksimal. Kayak gitu loh. Tapi ada juga loh yang sudah mulai mengekspor magot ini ke luar negeri, ya, di- dari Indonesia, gitu. Makanya, tapi belum dibuat masif. Saya juga enggak ngerti kenapa orang enggak, enggak banyak belum buat ini. Padahal di luar negeri, produksi magot ini sudah besar-besaran. Dan memproduksi magot ini enggak perlu biaya mahal, ya. Karena makanan magot ini adalah sisa-sisa makanan limbah organik, limbah sisa-sisa makanan kita. nasi atau sayur, buah-buahan yang enggak kita makan, yang busuk, itu bisa menjadi ee sumber bahan makanan dari si Magot ini. Bapak Ibu bisa cek nanti di YouTube atau di manapun, di Instagram, di TikTok. Udah banyak banget tuh tentang, tentang apa, bagaimana berbudi daya Magot ini? Enggak. Enggak, enggak terlalu sulit lah kita ee kira-kira ya. Nah, Magot adalah larva dari jenis lalat Black Soldier Fly ya. Jadi saya mau memberitahu ke Bapak, Ibu semua bahwa Magot ini bukan lalar yang kita lihat pada umumnya di- di pengarangan atau di tempat-tempat sampah, ya. Jadi ada orang bilang, wah, jijik, Pak, lihat Magot, gitu. Enggak. Karena dia Meskipun dia satu jenis, tapi ini beda ini. Magot yang ini nih enggak- enggak membawa penyakit, gitu loh. Jadi udah diriset bahwa magot ini kalaupun kita pegang atau kita tersentuh gitu, dia enggak membawa faktor penyakit itu, gitu loh. Karena memang dari sananya begitu. Nah, magot itu tumbuh pada sampah organik, seperti pakan ternak, busuk, kotoran, tern- kotoran ternak, buah dan sayuran, dan sisa-sisa makanan. Bahkan kotoran ayam petelur, ya, ayam petelur itu merupakan substrat yang sempurna untuk membesarkan lap magot. Jadi memang sama sekali kita enggak akan mengeluarkan biaya tinggi untuk membuat ee produksi magot. Nah, ini tadi sudah saya bilang, banyak aksi riset menunjukkan bahwa magot berpotensi digunakan sebagai bahan pengganti tepung kedelai atau tepung ikan dalam pakan ternak, gas, babi, dan ikan. Karena memiliki nilai gizi yang tinggi, terutama protein dan lemak ya. Ini hasil beberapa hasil riset, dengan menambahkan lima sampai dua puluh persen tepung magot ke dalam pakan ayam, ayam pedaging, ini di ayam broiler ya. Meningkatkan bobot badan ayam secara signifikan. Nah, nilai bobot badan tertinggi tercatat pada kelompok yang diberi pakan lima belas persen, tepung magot dengan berat masing-masing satu koma tujuh kilo hertz itu satu koma enam pada ayam yang tidak diberi pakan magot. Jadi ada, ada kenaikan. Ada berbeda ya. Satu satu koma tujuh, satu, satu koma enam, yang enggak diberi pakan magot. Nah, ee di Perancis ada ternyata melakukan pemberian penelitian tentang pemberian magot kepada ayam kampung di Perancis. Nama nama ayam lokalnya Ardenise, gitu ya. Sejenis ayam kampung lah, sama kayak di Indonesia. Yang di- berumur tiga puluh hari, yang diberi makan delapan persen, tepung La magot segar, yang disertakan dalam pakan selama lima puluh hari. Jadi lar magot segar ini yang masih hidup. Tadi kan ada yang tepung yang sudah ditepungin. Ini yang hidup. Nah, berat badannya dicatat ee lebih baik dibandingkan kelompok ayam yang dikontrol. Dikontrol itu artinya yang tidak diberi makan ee La Magon, gitu. Nah ya. Ketika tepung kedelai diganti dengan tepung magot yang digunakan dalam pakan petelur, peneliti menemukan FCR nya. FCR itu fit conversion ratio nya. Jadi ee berapa kilo atau berapa gram ma- pakan yang kita makan berubah menjadi daging. Nah, itu hasilnya ternyata lebih rendah dibandingkan dengan pakan kontrol yang berbasis tepung kedelai. Jadi ini memang betul hasil risetnya sudah banyak dilakukan gitu loh. Bukan hasil riset yang di Indonesia, tapi ini di luar negeri yang saya pakai memang. Sengaja. Saya cari tadi bahan-bahannya hasil riset dari jurnal-jurnal internasional yang terindeks topus, ya. Supaya hasil risetnya bukan yang di- direkayasa, tapi betul-betul yang sudah diuji oleh- oleh sejumlah pakar, pakar di- di nutrisi peternakan. Iya.
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transkripsi: Masuk kepada pemilihan pakan. Pemilihan pakan ini. Nah, pertanyaannya begini, Bapak Ibu, ee Banyak orang sering bertanya, apakah pakanan kampung yang dibuat sendiri pasti lebih murah? Gitu ya. Bapak Ibu, menurut Bapak Ibu, murah atau enggak gitu ya? Mungkin bisa di- chat aja nanti. Kalau jawab murah, siapa, gitu, ya. Kenapa lebih murah? Atau Ya udah, daripada kita bikin sendiri, kita langsung beli yang sudah jadi aja. Nah itu jawabannya tergantung ya. Tergantung bahan bakunya tersedia atau enggak di tempat kita, dan harganya berapa, gitu. Nah, faktanya, pada saat kita mencari semua bahan pakan yang berkualitas, yang dibutuhkan mem- untuk membuat pakan yang buatan sendiri, biayanya menjadi lebih mahal, Bapak Ibu. Jadi, Banyak nih teman-teman pemula yang saya perhatikan ketika baru mulai berternak. Dia punya cita-cita semuanya dia yang bikin. Mulai dari bikin kandang, terus dia pelihara, gitu ya. Dan sampai bikin pakannya pun dibikin sendiri. Jadi, Banyak yang dikerjain itu, supaya dia mencapai hasil biaya produksi yang serendah mungkin. Padahal, ketika dia Bikin pakan sendiri. Dia bilang, Pak, ternyata mahal ya bikin pakan. Nah itu. Jadi enggak semuanya, enggak selamanya orang ketika bikin pakan sendiri, lebih murah. Nah, kenapa kira-kira Bapak, Ibu? Ini yang perlu kita diskusikan. Kok jadi lebih mahal? Yang pertama, menurut saya gini. Karena yang dibikin pakannya sendiri itu adalah dalam skala populasi ayamnya sedikit, gitu. Jadi yang dia kerjakan sedikit. Kalau industri pakan 'kan, dia sekali bikin pakan 'kan udah sampe berton-ton gitu ya, Ran ton. Sehingga semakin besar sekali ekonominya, maka biaya membuatnya semakin sedikit, gitu loh. Jadi itu kenapa saya sering menyarankan daripada kita buat makanannya sendiri untuk skala-skala yang pemula, Lebih baik beli pakannya yang sudah jadi aja, gitu. Yang pertama itu dari segi biaya, lebih murah. Yang kedua, dari segi kandungan nutrisinya sudah- sudah terjamin di dalam pelet atau p namanya ya, di dalam pakan tersebut. Karena perusahaan-perusahaan industri pakan pun sudah mulai ya sudah mulai standar bikinnya. Mereka enggak akan mungkin di luar standar itu, gitu. Meskipun ada yang terjadi kejadian memang beberapa kasus kandungan nutrisinya di- dikurangin dan lain sebagainya. Tapi saya dalam konteks bicara ini, ingin menyampaikan bahwa pembuatan pakan itu sangat mahal. Kalau kita bikinnya sendiri dan dalam jumlahnya yang sedikit. Nah, jika kita ingin menjaga agar ternak tetap sehat dan berproduksi dengan baik, kita harus bisa memastikan bahwa kandungan nutrisi makannya seimbang dan tetap. Nah, tapi meskipun Bapak Ibu memang punya niat untuk bikin pakan, ya, Kita harus bisa pastikan nutrisinya yang dibutuhkan ayam tersebut seimbang dan- dan- dan tepat, gitu ya. Yang ketiga, Nah, ini tadi saya sempat sampaikan, ee beberapa peternak begitu cepat puas dan berabsumsi makannya ternak dan sudah, makanan ternaknya sudah terpenuhi. Nah, yang terjadi di peternak sering sekali mengalami masalah pada pertumbuhan bobot badan dan rendahnya produksi telur. Nah itu tadi. Karena waktu dia mengolah, mengolah pakan ini, ini kan pakan ini ada beberapa bahan. Ada jagung, ada bungkil kedelai, ada macam-macam gitu ya. Mau pake nutri sawit dan lain sebagainya. Ada dedak. Nah, ketika mereka mencampurkan semua bahan ini, itu tidak terjadi pencampuran yang sangat ee mix ya. Jadi sangat merata gitu. Yang terjadi kadang campurannya enggak merata. Sehingga ketika dikonsumsi si ayam, dia mengalami defis- apa, beberapa nutrisi yang kurang gitu. Misalnya kekurangan vitamin, kekurangan mineral, padahal itu sangat dibutuhkan untuk perkembangan atau metabolisme pencernaannya. Untuk menghasilkan produksi telur misalnya, ataupun daging. Nah, sehingga banyak sekali terjadi di peternak itu ketika membuat pakan sendiri, masalah-masalah ini sering muncul. Nah, belum lagi masalah Misalnya ee kondisi bahan pakannya jamuran. Nah, ini kan yang enggak kelihatan sama mata kan. Ini jamur ini kan hanya kelihatan ketika kita menggunakan alat mikroskop untuk melihat kondisinya. Misalnya ada namanya Aflatoksin yang sering terjadi ketika pakan yang sudah kita formulasikan tadi, yang sudah kita buat. ee mengalami kelembapan yang tinggi, gitu ya. Dia enggak basah, tapi lembab tinggi saja itu sudah bisa menimbulkan jamur, yang enggak kelihatan. Nah, aflatoksin ini sangat- sangat gampang tumbuh di bahan-bahan pakan yang- yang sangat lembab. Sehingga nanti lama-lama ketika dimakan si ayam, bisa mengganggu pencernaannya dan bisa membuat ee kematian. Nah ini yang sering- sering kali terjadi. Karena Ini balik lagi tadi ke industri pakan. Saya tidak mau menyarankan apakah beli di industri atau- atau bikin sendiri. Semuanya bisa kita lakukan, tetapi perlu pertimbang. Saya hanya menyampaikan beberapa pengalaman-pengalaman yang sering terjadi di peternakan. Oke. Nah, ini dia kelebihan dan kekurangan membuat pakan mandiri bagi peternak bermula. Tentu pasti ada kelebihannya. Kelebihannya apa? Kelebihannya bahan pakan sangat fleksibel. Yang penting kita tahu bahan bakunya apa, kemudian kandungan nutrisinya apa. Nanti saya sampaikan di slide ini, ada kandungan nutrisi yang dibutuhkan oleh pakan ee oleh ayam kampung. Yang kedua, pemberian pakan yang alami atau organik. Nah, ini yang- yang penting. Sekarang, ayam, apa, produk-produk pangan ini sudah banyak dicari orang yang lebih natural, yang lebih alami, atau yang lebih organik, ya. Jadi Bapak, Ibu juga yang bagi pemula ini saya mendorong untuk coba melakukan peternakan yang yang semi-intensif tadi yang saya sampaikan. Bisa juga freelance gitu, ya. Karena banyak nih yang sedang mencari. Nanti kalau Bapak Ibu ada, saya juga bisa, kita bisa kerjasama gitu, ya kan? Untuk Saya bisa nampung, misalnya kayak gitu. Untuk beberapa ayam yang bisa kita, kita pasarkan di- di modern market di supermarket. Itu banyak yang cari, Bapak Ibu. Jadi mereka nanti mulai mencari ee ayam-ayam yang lebih natural, yang makan pa- bahan pakannya yang lebih organik. Nah, itu kelebihan kalau kita bisa mengelola atau membuat pakan secara mandiri. Yang ketiga, mengetahui bahan yang dimakan. Ini sudah pasti, karena kita sendiri yang buat bahan-bahan bakunya, kan. Dan bisa mengontrolnya, sudah, sudah tentu. Karena misalnya kita bisa ganti, jagung diganti dengan apa, gitu ya. Misalnya dengan sorgum, atau kedelai bisa diganti dengan, dengan sekarang ini ada namanya ee budidaya magot, gitu ya, yang yang lalat itu, lalat, bukan lalat pada umumnya, tapi lalat BSF namanya. Yang enggak meng- yang tidak memberikan penyakit. Jadi gitu. Tidak- vektor penyakit. Jadi saya bahas tentang Magot. Karena Magot itu bisa mengurangi biaya pakan kita. Nah, kekurangannya tadi sudah sa- sudah saya banyak bahas, ya bahan pakan tadi bisa lebih mahal, apalagi sekarang ini ee jagung sangat mahal sekali, karena kita enam puluh persen dari bi- dari pembuatan pakan itu ada di- di- di jagung, gitu ya. Sementara jagung kita itu sebagian besar masih diimpor dari negara luar. Kemudian yang kedua, kekurangannya adalah relatif sulit ditemukan berdasarkan lokasi peternakan. Nah, jadi, ee wilayah kita, misalnya di wilayah ee Timur, NTT gitu, mungkin enggak, enggak banyak jagung misalnya. Itu kan susah kita membuatnya, gitu. Kemudian mencampur pakan akan memakan waktu yang lama, udah pasti. Karena, membuat pakan dari dari bahan baku sampai jadi itu, itu pasti memakan waktu yang lama. Dan sudah pasti membutuhkan tenaga yang maksimal. Nah, ini semua menjadi biaya lagi kan? Dan kita juga harus butuh lokasi yang memadai, yang kering, yang terhindar dari, dari apa? dari hujan, dari ee predator, pemangsa, tikus, dan lain sebagainya. Dan ini butuh resource yang besar, sumber daya yang besar, dan tentu otomatis dana pun harus di budget kan sangat besar. Nah, kekurangan juga dari kita membuat pakan secara mandiri itu adalah ayam menjadi pemilih, gitu ya. Pemilih bahan-bahan pakan tertentu. Karena kita suka mengganti-ganti gitu ya. Ayam kalau dia suka diganti-ganti makanannya, maka ada proses namanya ee penyesuaian. Jadi dia mungkin Enggak mau makan dulu. Jadi, ketika dia enggak mau makan, dia puasa, itu akan terjadi penurunan bobot badan. Nah itu akan- akan mempengaruhi pertumbuhan bobot badannya. Jadi kita kayak ngulang lagi gitu. Sementara kalau kita kasih dari pabrikan kan itu dia ee grafiknya meningkat terus. Ketimbang kalau kita kasih yang yang yang sangat berbeda. Ini yang perlu kita cermati, Bapak Ibu. Mhm. Ini masih di dalam pakan. Tadi saya sudah sempat sampaikan bahwa nutrisi utama pakan itu ee ada lima, sama kayak manusia sebenarnya. Sebenarnya enam, sama air. Tapi air sudah pasti kita semua butuh air. Enggak, enggak, enggak, enggak saya bahas di sini. Yang pertama itu karbohidrat. Karbohidrat ini sumber energi, ya. Bagi, bagi ternak, terutama ayam, yang cepat dan digunakan sebagai sumber, apa namanya, bahan metabolisme tubuhnya, gitu. Dari mana sumber karbohidrat? Ini bisa dari jagung, deda, gandum, dan bungkil kedelai. Yang kedua itu ada lemak. Lemak ini adalah fungsinya itu bisa meningkatkan efisiensi pakan. Jadi ayam sendiri pun sebenarnya membutuhkan lemak. Itu bisa membantu dia untuk meningkatkan efisiensi pakannya dan melakukan penyerapan ee kalsium dan vitamin. Nah, sumbernya dari mana? Sumbernya dari bisa dari minyak kelapa dan dunkel kelapa. Yang ketiga itu ada protein, ya, semua tubuh pasti butuh protein. ini sudah tentu membantu perkembangan tubuh ayam. Terutama daging, otot, kulit, bulu, ya, dan lain-lain semuanya. Organ-organ tubuhnya itu semua dibantu, didorong, di trigger oleh si protein ini. sumber protein itu bisa dari tepung ikan, daging, tepung tulang, bungkil kedelai, bungkil kanola dan bungkil gluten jagung. Nah, yang selanjutnya itu adalah mineral. Nah, ini mineral meskipun kandungannya di bawah lima persen, kalau enggak salah ya, itu dia ee sifatnya sangat wajib diberikan, gitu. Karena dia ada dua. Ada mineral mikro sama mineral makro yang membantu ee produksi tulang, apa, kekuatan tulangnya, serta fungsi-fungsi otot dan saraf. Ya, mineral mikro itu tembaga yudium bes- besi, ya, dan seng. Mineral makronya kalsium, fosfor, kalium, dan natrium. Ini mineral ini ee misalnya Bapak Ibu sedang memperhatikan ayam yang sedang mematuk-matuk pasir atau makan-makan batu kerikil-kerikil, itu, itu tandanya dia kekurangan mineral, sehingga dia untuk mencari sendiri dengan cara seperti itu. Nah yang terakhir itu vitamin, sangat penting bagi tubuh, berperan penting dalam pertumbuhan dan reproduksi ayam. Nah, vitamin ini Sebenarnya bisa dapat dari dua hal. Dari, dari tubuh ayam sendiri juga bisa menghasilkan vitamin dan kemudian juga dari- dari luar ya. Bisa di- bisa kita beli di- di toko-toko pakan. Nah, ini ee tadi sudah saya singgung sedikit, saat kita membeli atau mencampurkan pakan ayam, penting untuk diingat bahwa kebutuhan nutrisi dapat bervariasi tergantung pada usia dan tujuan ayam dipelihara. Apakah kita tujuannya untuk- untuk pedaging, atau untuk menghasilkan telur? Gitu ya. Nah, anak ayam akan memiliki kebutuhan yang berbeda dengan ayam yang dewasa, dan ayam bertelur akan memiliki kebutuhan nutrisi yang berbeda dengan ayam pedaging. Nah, di sini nih ada Kita bikin hasil riset dari Badan Penelitian Peternakan, Bali Bang Tan ya, di Kementerian Pertanian. ee Bapak, Ibu bisa baca di sini, nol sampai empat. Ini ee fase starter gitu ya. Empat minggu. Ini fase grower lima sampai dua belas. Kemudian ada fase dev- developer Ini yang selanjutnya. Ini ee kandungan-kandungan mulai dari energinya, protein kasar, lemak kasar, serat kasar, kalsium, fosfor, lisin, dan metionin. Lisin metionin ini adalah asam asam amino yang dibutuhkan sama ayam. Nah, jadi memang agak kompleks. Kalau kita bicara sebenarnya membuat memformulasikan pakan. Jadi kalau ada yang bilang gampang bikin pakan, sebenarnya saya bisa ee agak curiga, begitu ya. Enggak segampang itu gitu loh. Karena, karena rumusan-rumusan itu sangat kompleks sebenarnya, seperti itu. Nah. Yang bisa saya dorong adalah sebelum memutuskan untuk mencampurkan pakan ayam secara mandiri, pertimbangkan apakah itu adalah pilihan yang terbaik. Nah, ini saya mau ee memberikan apa, satu wawasan. Mungkin Bapak, Ibu sudah pernah dengar juga, atau sudah pernah atau sudah pernah baca atau belum, saya coba untuk mengingatkan kembali atau memberitahu kembali bahwa Magot ini adalah beberapa peneliti bilang pakan masa depan. Karena, kenapa? Karena kedelai ee atau mungkil kedelai yang kita impor dari impor seratus persen dari luar negeri untuk- untuk industri pakan kita, itu lama-lama mengalami penurunan produksi. Karena di wilayah Kedelai itu kan berasal dari Amerika Latin. Itu makin lama semakin berkurang produksinya. Nah, nanti dikhawatirkan ke depan, Kalau itu kurang, kita akan kekurangan bahan baku untuk pakan kita. Padahal pakan itu adalah sumber utama untuk pangannya kita, ayam yang kita makan, manusia. Nah, makanya perlu ada alternatif-alternatif lain yang- yang bisa menggantikan produk tersebut. Salah satunya adalah magot. Udah banyak melakukan penelitian, baik penelitian di- di dalam negeri, di Indonesia maupun di luar negeri. Nah, pemanfaatan tadi sudah sembuh, sudah saya singgung soal ee bisa mengurangi polu- bi- bisa juga mengurangi polusi, ya. Jadi selain gizinya ada juga murah dan bisa mengurangi polusi tadi. Karena membangun, membangun ke- apa, kedelai itu di sana akan me- menebang banyak pohon di di Amerika gitu ya. Sehingga itu bisa mengganggu polusi udara. Nah, sebagian besar, ee ini tadi sudah saya singgung. Oke. Ini di gambar sebelah kiri. Ini kalau Bapak Ibu bisa lihat fasenya, dari BSF ini, dia ini masuknya ke dalam organik ya, limbah organik ya. Bisa menghasilkan tiga, bisa menghasilkan pakan, bisa menghasilkan biodiesel dan biofertilizer Nah, yang akan kita bahas di sini adalah bisa menghasilkan Makan. Nah, kalau ayam mengas- memba- mengkonsumsi magot, maka bisa meningkatkan produktivitas. Produktivitas itu bisa produktivitas sebagai bobot badan maupun produktivitas telur. Dan bisa juga menurunkan cost biaya pakan kita tadi. Karena kita bisa mengurangi sebagian besar bahan pakan yang yang mahal. Contohnya kedelai tadi, yang menghasilkan protein. Nah, produktif produknya juga berkualitas. Karena dia di dalam angkot ini kan ternyata hasil risetnya, hasil penelitiannya itu kandungan asam aminonya tinggi. Asam amino itu adalah ee semacam protein. Protein, ya. Yang terutama di dalam asam amino itu ada dua jenis asam amino yang paling dibutuhkan ayam. Dua itu adalah lisin dan methionin. Nah, ini yang paling tinggi. Dan ini yang belum banyak orang yang ketahui menurut saya. Kalaupun sudah diketahui, tapi belum dibuat maksimal. Kayak gitu loh. Tapi ada juga loh yang sudah mulai mengekspor magot ini ke luar negeri, ya, di- dari Indonesia, gitu. Makanya, tapi belum dibuat masif. Saya juga enggak ngerti kenapa orang enggak, enggak banyak belum buat ini. Padahal di luar negeri, produksi magot ini sudah besar-besaran. Dan memproduksi magot ini enggak perlu biaya mahal, ya. Karena makanan magot ini adalah sisa-sisa makanan limbah organik, limbah sisa-sisa makanan kita. nasi atau sayur, buah-buahan yang enggak kita makan, yang busuk, itu bisa menjadi ee sumber bahan makanan dari si Magot ini. Bapak Ibu bisa cek nanti di YouTube atau di manapun, di Instagram, di TikTok. Udah banyak banget tuh tentang, tentang apa, bagaimana berbudi daya Magot ini? Enggak. Enggak, enggak terlalu sulit lah kita ee kira-kira ya. Nah, Magot adalah larva dari jenis lalat Black Soldier Fly ya. Jadi saya mau memberitahu ke Bapak, Ibu semua bahwa Magot ini bukan lalar yang kita lihat pada umumnya di- di pengarangan atau di tempat-tempat sampah, ya. Jadi ada orang bilang, wah, jijik, Pak, lihat Magot, gitu. Enggak. Karena dia Meskipun dia satu jenis, tapi ini beda ini. Magot yang ini nih enggak- enggak membawa penyakit, gitu loh. Jadi udah diriset bahwa magot ini kalaupun kita pegang atau kita tersentuh gitu, dia enggak membawa faktor penyakit itu, gitu loh. Karena memang dari sananya begitu. Nah, magot itu tumbuh pada sampah organik, seperti pakan ternak, busuk, kotoran, tern- kotoran ternak, buah dan sayuran, dan sisa-sisa makanan. Bahkan kotoran ayam petelur, ya, ayam petelur itu merupakan substrat yang sempurna untuk membesarkan lap magot. Jadi memang sama sekali kita enggak akan mengeluarkan biaya tinggi untuk membuat ee produksi magot. Nah, ini tadi sudah saya bilang, banyak aksi riset menunjukkan bahwa magot berpotensi digunakan sebagai bahan pengganti tepung kedelai atau tepung ikan dalam pakan ternak, gas, babi, dan ikan. Karena memiliki nilai gizi yang tinggi, terutama protein dan lemak ya. Ini hasil beberapa hasil riset, dengan menambahkan lima sampai dua puluh persen tepung magot ke dalam pakan ayam, ayam pedaging, ini di ayam broiler ya. Meningkatkan bobot badan ayam secara signifikan. Nah, nilai bobot badan tertinggi tercatat pada kelompok yang diberi pakan lima belas persen, tepung magot dengan berat masing-masing satu koma tujuh kilo hertz itu satu koma enam pada ayam yang tidak diberi pakan magot. Jadi ada, ada kenaikan. Ada berbeda ya. Satu satu koma tujuh, satu, satu koma enam, yang enggak diberi pakan magot. Nah, ee di Perancis ada ternyata melakukan pemberian penelitian tentang pemberian magot kepada ayam kampung di Perancis. Nama nama ayam lokalnya Ardenise, gitu ya. Sejenis ayam kampung lah, sama kayak di Indonesia. Yang di- berumur tiga puluh hari, yang diberi makan delapan persen, tepung La magot segar, yang disertakan dalam pakan selama lima puluh hari. Jadi lar magot segar ini yang masih hidup. Tadi kan ada yang tepung yang sudah ditepungin. Ini yang hidup. Nah, berat badannya dicatat ee lebih baik dibandingkan kelompok ayam yang dikontrol. Dikontrol itu artinya yang tidak diberi makan ee La Magon, gitu. Nah ya. Ketika tepung kedelai diganti dengan tepung magot yang digunakan dalam pakan petelur, peneliti menemukan FCR nya. FCR itu fit conversion ratio nya. Jadi ee berapa kilo atau berapa gram ma- pakan yang kita makan berubah menjadi daging. Nah, itu hasilnya ternyata lebih rendah dibandingkan dengan pakan kontrol yang berbasis tepung kedelai. Jadi ini memang betul hasil risetnya sudah banyak dilakukan gitu loh. Bukan hasil riset yang di Indonesia, tapi ini di luar negeri yang saya pakai memang. Sengaja. Saya cari tadi bahan-bahannya hasil riset dari jurnal-jurnal internasional yang terindeks topus, ya. Supaya hasil risetnya bukan yang di- direkayasa, tapi betul-betul yang sudah diuji oleh- oleh sejumlah pakar, pakar di- di nutrisi peternakan. Iya.
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transkripsi: Kita masuk ke pemilihan lokasi. Nah, saya coba mencari ee apa namanya? informasi mengenai izin tentang tentang membangun usaha di peternakan, ya. Kan sekarang ini sudah banyak berubah. Ada Ada, ini kayak ini di peraturan Menteri Pertanian nomor empat belas tahun dua ribu dua puluh tentang pendaftaran dan perijinan usaha peternakan. Jadi, dua ribu dua puluh kemarin, semua peraturan itu banyak diubah. Nah, yang berubahnya itu ini dia, turunannya dari undang-undang. Nah, pelaku usaha yang menjalankan budidaya yang lokal dengan skala mikro dan kecil, tidak diwajibkan untuk memiliki izin berupa izin usaha peternakan. Nah, ini berita baiknya Bapak Ibu. Jadi memang Tapi ini di ayam lokal, ya, di ayam kampung. Sebutannya kalau di- di- di peraturan itu ayam lokal. Ayam lokal ini artinya ayam kampung. tidak diwajibkan untuk memiliki izin berupa izin usaha peternakan. Nah, apa itu yang dimaksud dengan skala mikro, skala kecil, skala menengah, skala besar. Nah, di dalam peraturan tersebut, yang dimaksud dengan skala mikro, itu pemeliharaan di bawah atau sama dengan delapan ratus ekor, ya. Jadi, ee kita melihara di bawah delapan ratus ekor itu disebut skala mikro. Skala kecil, itu di- delapan ratus delapan puluh tiga ekor sampai delapan ribu dua ratus, delapan ribu delapan ratus dua puluh empat ekor. Itu masuk ke skala kecil. Skala menengah, delapan ribu delapan ratus dua lima sampai seratus tujuh puluh enam ribu empat ratus tujuh puluh satu ekor. Itu skala menengah. Nah, skala besar, lebih dari atau sama dengan seratus tujuh puluh enam ribu empat ratus tujuh puluh satu ekor. Nah, dari empat skala ini, mikro kecil menengah besar, yang tidak diwajibkan itu masuk ke skala mikro dan skala kecil. Nah, apa ini TBP dan izin STD? TBP ini adalah untuk yang di bawah yang skala mikro, itu hanya melakukan tanda bukti pendaftaran di Pemda. Pemda itu boleh dari dinas, Dinas misalnya dinas Nah, nama dinas di setiap kabupaten kota di Indonesia ini pun ada yang ber- berbeda-beda. Ada yang Dinas Pertanian, ada yang Dinas Peternakan, ada yang namanya Dinas Ketahanan Empangan. Jadi, kita hanya sekedar mengajukan pendaftaran. Jadi kita hanya melapor bahwasanya kita punya ternak sekian-sekian. Jadi mereka enggak, enggak me- review enggak datang lagi ke kandang itu untuk ngecek izin lingkungannya apa, ininya apa, apa, apa, enggak. Jadi hanya sekedar kita mendaftar, udah, sebatas itu. Jadi, kita enggak- enggak- enggak sih ribet kalau kita lebih memelihara di skala menengah dan skala besar. Nah, skala kecil, yang delapan ratus delapan puluh tiga sampai delapan ribu ekor ini tadi, itu izinnya hanya ee STD. STD itu apa? STD itu ini di bawah surat tanda daftar ini naik ke bupati atau walikota. Kalau kita tinggal di kabupaten, Bupati, kalau kita tinggal di kota atau walikota. Nah, ini juga sebetulnya enggak terlalu ribet dengan- dengan yang ada izin lingkungannya. Ini cukup kita hanya melakukan pendaftaran juga. Jadi supaya lebih levelnya lebih diketahui aja, lebih tinggi secara administratif di wilayah kabupaten atau kota. Nah, yang skala menengah dan yang skala besar ini yang perlu kita dapat harus wajib ee apa namanya, izin usaha peternakan. Jadi, ini nanti masuknya udah ke ada izin lingkungannya, Bapak Ibu. Itu agak, agak ribet sedikit gitu ya. Tapi kalau di wilayah mikro kecil, ini yang yang tidak, tidak seribet, yang di skala menengah dan skala besar. Ya, jadi Bapak Ibu, kalau mau pelihara di- di- di lingkungan rumahnya juga bisa, gitu ya. Tapi, ya, tentu yang harus kita pahami juga nanti saya bahas di slide selanjutnya tentang bagaimana kita bisa ee apa namanya, I lingkungan gitu ya. Dengan tetangga, dengan RT atau RW nya. Nah, ini pertanyaannya juga. Yang kedua, apakah bisa buat kandang ayam di lingkungan perumahan? Yang kedua, gimana membuat lingkungan kandang ayam yang tidak bau? Oke. Nah, membangun kandang ayam kampung di lokasi perumahan itu sah-sah saja. Asalkan tidak melebihi batasan jumlah maksimal tadi yang ditetapkan pemerintah. Misalnya kita masuk ke skalanya- skala menengah atau skala besar. Kalau udah masuk skala menengah skala besar, ya, kita mungkin enggak mungkin di lingkungan perumahan, tapi kita sudah mulai cari lahan yang- yang- yang besar gitu ya, yang jauh dari pemukiman penduduk. Dan yang penting tidak mengganggu kenyamanan tetangga. Ini, ini yang penting, Bapak Ibu. Jadi, jangan sampai kehadiran kandang kita, karena kandangnya kotor, itu bisa mengganggu kenyamanan tetangga. Tapi beberapa teman-teman saya perhatikan banyak kok sudah mulai bangun kandang, ya, skalanya paling sekitar lima, sepuluh sampai dua puluh ekor, dua puluh, tiga puluh ekor di perumahan. Bahkan di BSD juga itu sudah ada itu melakukan ee kandang. Tapi mereka ee jamin bahwasanya kandangnya memang enggak bau. Saya sudah pernah lihat langsung, enggak bau. Jadi, mereka pembersihan kandangnya sangat rutin dilakukan. Dan kedua, kotoran kandangnya itu dijadikan pupu kompos. Jadi mereka pisahkan. setiap hari, sehari bisa tiga kali sampai empat kali membersihkan kotorannya, dicampur dengan daun kering. Jadi ditutup sama daun kering, nanti di situ terjadi ee apa namanya, proses fermentasi atau pro- proses kompos. Sehingga nanti ee hasil dari kotoran ayam ini bisa menghasilkan pupuk organik, pupu kompos yang bisa dijual lagi, gitu ya. Nah, di Jakarta ini 'kan harga pupu organik itu cukup mahal ya. Sat- yang ukuran sepuluh kilo itu bisa dua puluh ribu sampai tiga puluh ribu per karung yang karung isi dua puluh kilo kalau enggak salah. Sepuluh kilo kalau enggak salah ya. Kayak gitu. Jadi sebenarnya di ayam ini tuh banyak banget yang bisa kita, bisa kita, apa namanya? ee kembangkan potensinya. Ini cara membangun kandang ayam tidak bau itu. Tadi sudah saya sampaikan, sirkulasi juga perlu diperhatikan, kemudian kandang yang lembab atau basah itu perlu dihindari karena semakin lembab kandang kita, maka kandungan amonia baunya semakin tinggi. Ya kemudian tadi bisa membuat kompos dan lain sebagainya.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pemilihan Lokasi Untuk Memulai Ternak Ayam Kampung
lesson: Quiz
transkripsi: Kita masuk ke pemilihan lokasi. Nah, saya coba mencari ee apa namanya? informasi mengenai izin tentang tentang membangun usaha di peternakan, ya. Kan sekarang ini sudah banyak berubah. Ada Ada, ini kayak ini di peraturan Menteri Pertanian nomor empat belas tahun dua ribu dua puluh tentang pendaftaran dan perijinan usaha peternakan. Jadi, dua ribu dua puluh kemarin, semua peraturan itu banyak diubah. Nah, yang berubahnya itu ini dia, turunannya dari undang-undang. Nah, pelaku usaha yang menjalankan budidaya yang lokal dengan skala mikro dan kecil, tidak diwajibkan untuk memiliki izin berupa izin usaha peternakan. Nah, ini berita baiknya Bapak Ibu. Jadi memang Tapi ini di ayam lokal, ya, di ayam kampung. Sebutannya kalau di- di- di peraturan itu ayam lokal. Ayam lokal ini artinya ayam kampung. tidak diwajibkan untuk memiliki izin berupa izin usaha peternakan. Nah, apa itu yang dimaksud dengan skala mikro, skala kecil, skala menengah, skala besar. Nah, di dalam peraturan tersebut, yang dimaksud dengan skala mikro, itu pemeliharaan di bawah atau sama dengan delapan ratus ekor, ya. Jadi, ee kita melihara di bawah delapan ratus ekor itu disebut skala mikro. Skala kecil, itu di- delapan ratus delapan puluh tiga ekor sampai delapan ribu dua ratus, delapan ribu delapan ratus dua puluh empat ekor. Itu masuk ke skala kecil. Skala menengah, delapan ribu delapan ratus dua lima sampai seratus tujuh puluh enam ribu empat ratus tujuh puluh satu ekor. Itu skala menengah. Nah, skala besar, lebih dari atau sama dengan seratus tujuh puluh enam ribu empat ratus tujuh puluh satu ekor. Nah, dari empat skala ini, mikro kecil menengah besar, yang tidak diwajibkan itu masuk ke skala mikro dan skala kecil. Nah, apa ini TBP dan izin STD? TBP ini adalah untuk yang di bawah yang skala mikro, itu hanya melakukan tanda bukti pendaftaran di Pemda. Pemda itu boleh dari dinas, Dinas misalnya dinas Nah, nama dinas di setiap kabupaten kota di Indonesia ini pun ada yang ber- berbeda-beda. Ada yang Dinas Pertanian, ada yang Dinas Peternakan, ada yang namanya Dinas Ketahanan Empangan. Jadi, kita hanya sekedar mengajukan pendaftaran. Jadi kita hanya melapor bahwasanya kita punya ternak sekian-sekian. Jadi mereka enggak, enggak me- review enggak datang lagi ke kandang itu untuk ngecek izin lingkungannya apa, ininya apa, apa, apa, enggak. Jadi hanya sekedar kita mendaftar, udah, sebatas itu. Jadi, kita enggak- enggak- enggak sih ribet kalau kita lebih memelihara di skala menengah dan skala besar. Nah, skala kecil, yang delapan ratus delapan puluh tiga sampai delapan ribu ekor ini tadi, itu izinnya hanya ee STD. STD itu apa? STD itu ini di bawah surat tanda daftar ini naik ke bupati atau walikota. Kalau kita tinggal di kabupaten, Bupati, kalau kita tinggal di kota atau walikota. Nah, ini juga sebetulnya enggak terlalu ribet dengan- dengan yang ada izin lingkungannya. Ini cukup kita hanya melakukan pendaftaran juga. Jadi supaya lebih levelnya lebih diketahui aja, lebih tinggi secara administratif di wilayah kabupaten atau kota. Nah, yang skala menengah dan yang skala besar ini yang perlu kita dapat harus wajib ee apa namanya, izin usaha peternakan. Jadi, ini nanti masuknya udah ke ada izin lingkungannya, Bapak Ibu. Itu agak, agak ribet sedikit gitu ya. Tapi kalau di wilayah mikro kecil, ini yang yang tidak, tidak seribet, yang di skala menengah dan skala besar. Ya, jadi Bapak Ibu, kalau mau pelihara di- di- di lingkungan rumahnya juga bisa, gitu ya. Tapi, ya, tentu yang harus kita pahami juga nanti saya bahas di slide selanjutnya tentang bagaimana kita bisa ee apa namanya, I lingkungan gitu ya. Dengan tetangga, dengan RT atau RW nya. Nah, ini pertanyaannya juga. Yang kedua, apakah bisa buat kandang ayam di lingkungan perumahan? Yang kedua, gimana membuat lingkungan kandang ayam yang tidak bau? Oke. Nah, membangun kandang ayam kampung di lokasi perumahan itu sah-sah saja. Asalkan tidak melebihi batasan jumlah maksimal tadi yang ditetapkan pemerintah. Misalnya kita masuk ke skalanya- skala menengah atau skala besar. Kalau udah masuk skala menengah skala besar, ya, kita mungkin enggak mungkin di lingkungan perumahan, tapi kita sudah mulai cari lahan yang- yang- yang besar gitu ya, yang jauh dari pemukiman penduduk. Dan yang penting tidak mengganggu kenyamanan tetangga. Ini, ini yang penting, Bapak Ibu. Jadi, jangan sampai kehadiran kandang kita, karena kandangnya kotor, itu bisa mengganggu kenyamanan tetangga. Tapi beberapa teman-teman saya perhatikan banyak kok sudah mulai bangun kandang, ya, skalanya paling sekitar lima, sepuluh sampai dua puluh ekor, dua puluh, tiga puluh ekor di perumahan. Bahkan di BSD juga itu sudah ada itu melakukan ee kandang. Tapi mereka ee jamin bahwasanya kandangnya memang enggak bau. Saya sudah pernah lihat langsung, enggak bau. Jadi, mereka pembersihan kandangnya sangat rutin dilakukan. Dan kedua, kotoran kandangnya itu dijadikan pupu kompos. Jadi mereka pisahkan. setiap hari, sehari bisa tiga kali sampai empat kali membersihkan kotorannya, dicampur dengan daun kering. Jadi ditutup sama daun kering, nanti di situ terjadi ee apa namanya, proses fermentasi atau pro- proses kompos. Sehingga nanti ee hasil dari kotoran ayam ini bisa menghasilkan pupuk organik, pupu kompos yang bisa dijual lagi, gitu ya. Nah, di Jakarta ini 'kan harga pupu organik itu cukup mahal ya. Sat- yang ukuran sepuluh kilo itu bisa dua puluh ribu sampai tiga puluh ribu per karung yang karung isi dua puluh kilo kalau enggak salah. Sepuluh kilo kalau enggak salah ya. Kayak gitu. Jadi sebenarnya di ayam ini tuh banyak banget yang bisa kita, bisa kita, apa namanya? ee kembangkan potensinya. Ini cara membangun kandang ayam tidak bau itu. Tadi sudah saya sampaikan, sirkulasi juga perlu diperhatikan, kemudian kandang yang lembab atau basah itu perlu dihindari karena semakin lembab kandang kita, maka kandungan amonia baunya semakin tinggi. Ya kemudian tadi bisa membuat kompos dan lain sebagainya.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Hilirisasi Dan Market Ayam Kampung
lesson: Hilirisasi Dan Market Ayam Kampung
transkripsi: Oke. Nah, ini yang terakhir. Nah, waktunya sudah diburu-buru, hilirisasi dan market ya. Saya di AM Kampung Andalas itu, masuk ke wilayah hilirisasi. Tadi saya bekerja di sumber unggas itu di hulu. Kita di pembibitan sampai di pembesaran. Nah, saya masuk di hilirisasi. Jadi saya, bahan baku ayam saya itu di- support dari sumber unggas. Kemudian saya masuk di hilirisasi. Yang belum banyak dilakukan oleh pelaku usaha di khususnya di wilayah Jakarta, ya? Ini saya mau- mau berbagi. Karena yang saya bagi ini kayaknya baru pertama kali di- di kelas terbus ini. Jadi Bapak Ibu beruntung ikut kelas ini, karena saya belum pernah bagi di manapun, gitu ya. Saya akan bongkar semua yang saya kerjakan. Oke. Nah, potensi bisnis ayam kampung yang bisa meraup untung, sesuai dengan judul kita ini adalah itu di hilirisasi sebenarnya. Hilirisasi adalah proses pengolahan bahan baku menjadi barang siap pakai. Atau bahasa kerennya sekarang itu ready ready to eat atau ready to cook ya. ee siap untuk dimasak, atau siap untuk di- di- dimakan, gitu ya. Nah, masalahnya kita sangat jarang nih, orang-orang berpikirnya, Atau ee ke arah hilirisasi. Padahal nilai tambah yang menghasilkan cuan besar itu adalah di hilirisasi, Bapak Ibu. Bisa sampai empat puluh persen margin kita di atas empat puluh persen sampai lima puluh persen. Nah, Bapak, Ibu bisa ba- bayangkan nih, dari satu ekor ayam itu, kita bisa menghasilkan dua belas jenis produk, ya. Nih, ini yang udah kita lakukan di Andalas. Ada dari ayam utuhnya, di sebelah kiri atas. Kemudian kita bagi dua. Kita potong potongan dada dan potongan paha. Ini juga banyak orang yang preferensinya berbeda-beda. Ada yang suka dadanya doang, ada yang suka panya doang. Jadi saya melihat kebutuhan ini yang belum banyak orang ee buat. Sehingga kita melihat potensi ini sebagai potensi yang cukup besar. Kemudian ada juga orangnya enggak mau kalau dia makan ayam itu, ya maunya dagingnya tok gitu, ya. Boneless atau pillet. Ya, kita bikin juga nih. Ada filet dada, ada filet paha kita bagi dua. Yang bagian dada ini kita bikin, ada bagian pahanya juga ada. Kemudian ada namanya lagi ee tenderloin. Eh, sorry. Tenderloin ini khas dalam. Jadi di bagian dada itu, di bagian ayam itu, bagian paling dalam, bagian dadanya dekat tulang itu, ada namanya tenderloin. Itu sangat sedikit, kecil. Dia nempel ke ke tulang lunaknya, gitu. Itu juga, ternyata ada orang yang khusus beli yang memang mau makan itu doang, gitu. Di Jakarta ini. Nah, kemudian ada ee potongan sayap. Ya, potongan sayapnya. Jadi ada orang khusus minta bagian chicken wings nya gitu. Dan mungkin ee giling. Sorry ini sebelah kiri ini giling. Jadi dagingnya kita giling. Untuk ibu-ibu yang anaknya pasti ya, membantu untuk pastinya, ya. Kemudian ada ceker, ceker ayam kampung. Nah, ini juga banyak peminatnya untuk orang bikin kaldu. Kemudian ada orang juga preferensinya mau tulang. Kita juga ada. Jadi, tulang ayam kampung pun kita jual. Khusus stok. Satu ekor ayam kampung kita jual, tulangnya ada. Bagian lehernya juga ada kita jual, ya. Nah, tadi kaldu saya sebut. Ini juga, kita juga bikin kaldu. Jadi, coba cara berpikir kita, kita lebih luas lagi untuk kita bisa melihat potensinya ini bukan sekedar potensi ayam yang kita jual hidup. Tapi bisa juga kita melakukan hilirisasi seperti ini. Cuma memang kita perlu siapkan su- resource nya, sumber dayanya, tukang potongnya. ee alat-alat teknologinya untuk memotong kan enggak terlalu sulit ya, hanya untuk pemotongan saja, seperti itu. Oke. Ini tadi sudah saya sampaikan. Nah, market ee Kita di Andalas itu sudah masuk ke beberapa modern market ya. Sayur boks, kalau Bapak Ibu pernah dengar sayur boks, itu salah satu startup yang sedang berkembang di Indonesia. Kemarin mereka dapat satu koma tujuh tra dari luar untuk mengembangkan ee usaha mereka. Mereka itu dulunya main di sayuran, tapi sekarang sudah mulai masuk ke, ke bahan pangan yang lain. Daging dan lain sebagainya, termasuk ayam. Kemudian juga kita ada di Astro, Astro sama dengan Curbox pesaingnya, ya. Astro ini dulu adalah orang-orang Tokopedia yang keluar dari Tokopedia, mereka bangun Astro. Nah kemudian ada Segi. Nah, mereka-mereka ini 'kan sedang, sedang banyak dapat pendanaan, sehingga mereka juga sedang bersaing di- di market khususnya di wilayah Pulau Jawa, ya. Dari mulai Cebodetabek, Bali, Malang, dan sampai ke- ke Bali sana. Kita juga sudah mulai menyuplai ke arah sana. Nah, ee M Kampung Andalas juga ada di beberapa daerah di wilayah Jabodetabek. Kita ada di wilayah Barat, Jakarta Barat, Jakarta Selatan, Jakarta Utara, Jakarta Timur, kemudian ada di Bogor, ada di BSD ada di Bintaro. Nah, jadi, kita bangun ee w- apa, market secara online melalui marketplace yang ada, Tokopedia, misalnya, Shopee, Grabmart, Blibli, gitu ya. Kita masuk ke sana. Jadi kalau ada orang yang mau join menjadi reseller atau mau buka outlet kita bisa bantu, gitu. Kita bisa bikinkan ot- tokonya, kita ajarin, terus kita juga bisa buat promo-promonya, program promosinya, dan lain sebagainya. Nah, ini, tokoh-tokoh kita yang ada di Tokopedia, sudah ada tujuh tokoh di wilayah barat, di Tangerang, ya, di wilayah Jabodetabek. Kalau Bapak Ibu juga berminat mau masuk ke hilirisasi, kita juga bisa ee apa ya, nanti melalui turbus, mungkin ada pelatihannya khusus di hilirisasi, ini juga waktu waktu khusus untuk melakukannya, gitu ya. Bisa kita bantu. Nah, ini sekedar info, nilai transaksi e-commerce tahun dua ribu dua satu berdasarkan data Bank Indonesia, itu adalah lima ratus tujuh puluh tujuh triliun di Indonesia, yang terbesar di khususnya di Pulau Jawa. Nah, jadi saya mendorong Bapak Ibu semua, coba masuk ke hilirisasi dan berjualan di e-commerce Karena dana segini itu sangat cukup besar menurut saya ya. Kita pun seharusnya bisa bergabung atau bisa mengambil kue dari angka yang sebesar ini. Paling besar itu tentu Shopee, yang kemudian Tokopedia, dan Lazada, Bukalapak, dan lain sebagainya. Nah, ini tadi ee sayur box, Astro Segari, Happy Fresh Ini tuh banyak banget di Indonesia. Ya. Ini saya masih ambil empat saja. Yang mereka ini butuh bahan baku, supply yang masih kurang, khususnya di AM kampung. Jadi, Bapak Ibu, sudah tepat untuk memilih sebagai bisnis AM kampung, sebagai pilihannya untuk Untuk diusahakan secara serius. Karena yang saya sampaikan juga sudah saya lakukan, kita kerjakan sampai sekarang. Apa ini, syarat untuk jadi gabung ke kita outlet. Fasilitasnya. Oke, baik. Terima kasih. Demikian.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Hilirisasi Dan Market Ayam Kampung
lesson: Quiz
transkripsi: Oke. Nah, ini yang terakhir. Nah, waktunya sudah diburu-buru, hilirisasi dan market ya. Saya di AM Kampung Andalas itu, masuk ke wilayah hilirisasi. Tadi saya bekerja di sumber unggas itu di hulu. Kita di pembibitan sampai di pembesaran. Nah, saya masuk di hilirisasi. Jadi saya, bahan baku ayam saya itu di- support dari sumber unggas. Kemudian saya masuk di hilirisasi. Yang belum banyak dilakukan oleh pelaku usaha di khususnya di wilayah Jakarta, ya? Ini saya mau- mau berbagi. Karena yang saya bagi ini kayaknya baru pertama kali di- di kelas terbus ini. Jadi Bapak Ibu beruntung ikut kelas ini, karena saya belum pernah bagi di manapun, gitu ya. Saya akan bongkar semua yang saya kerjakan. Oke. Nah, potensi bisnis ayam kampung yang bisa meraup untung, sesuai dengan judul kita ini adalah itu di hilirisasi sebenarnya. Hilirisasi adalah proses pengolahan bahan baku menjadi barang siap pakai. Atau bahasa kerennya sekarang itu ready ready to eat atau ready to cook ya. ee siap untuk dimasak, atau siap untuk di- di- dimakan, gitu ya. Nah, masalahnya kita sangat jarang nih, orang-orang berpikirnya, Atau ee ke arah hilirisasi. Padahal nilai tambah yang menghasilkan cuan besar itu adalah di hilirisasi, Bapak Ibu. Bisa sampai empat puluh persen margin kita di atas empat puluh persen sampai lima puluh persen. Nah, Bapak, Ibu bisa ba- bayangkan nih, dari satu ekor ayam itu, kita bisa menghasilkan dua belas jenis produk, ya. Nih, ini yang udah kita lakukan di Andalas. Ada dari ayam utuhnya, di sebelah kiri atas. Kemudian kita bagi dua. Kita potong potongan dada dan potongan paha. Ini juga banyak orang yang preferensinya berbeda-beda. Ada yang suka dadanya doang, ada yang suka panya doang. Jadi saya melihat kebutuhan ini yang belum banyak orang ee buat. Sehingga kita melihat potensi ini sebagai potensi yang cukup besar. Kemudian ada juga orangnya enggak mau kalau dia makan ayam itu, ya maunya dagingnya tok gitu, ya. Boneless atau pillet. Ya, kita bikin juga nih. Ada filet dada, ada filet paha kita bagi dua. Yang bagian dada ini kita bikin, ada bagian pahanya juga ada. Kemudian ada namanya lagi ee tenderloin. Eh, sorry. Tenderloin ini khas dalam. Jadi di bagian dada itu, di bagian ayam itu, bagian paling dalam, bagian dadanya dekat tulang itu, ada namanya tenderloin. Itu sangat sedikit, kecil. Dia nempel ke ke tulang lunaknya, gitu. Itu juga, ternyata ada orang yang khusus beli yang memang mau makan itu doang, gitu. Di Jakarta ini. Nah, kemudian ada ee potongan sayap. Ya, potongan sayapnya. Jadi ada orang khusus minta bagian chicken wings nya gitu. Dan mungkin ee giling. Sorry ini sebelah kiri ini giling. Jadi dagingnya kita giling. Untuk ibu-ibu yang anaknya pasti ya, membantu untuk pastinya, ya. Kemudian ada ceker, ceker ayam kampung. Nah, ini juga banyak peminatnya untuk orang bikin kaldu. Kemudian ada orang juga preferensinya mau tulang. Kita juga ada. Jadi, tulang ayam kampung pun kita jual. Khusus stok. Satu ekor ayam kampung kita jual, tulangnya ada. Bagian lehernya juga ada kita jual, ya. Nah, tadi kaldu saya sebut. Ini juga, kita juga bikin kaldu. Jadi, coba cara berpikir kita, kita lebih luas lagi untuk kita bisa melihat potensinya ini bukan sekedar potensi ayam yang kita jual hidup. Tapi bisa juga kita melakukan hilirisasi seperti ini. Cuma memang kita perlu siapkan su- resource nya, sumber dayanya, tukang potongnya. ee alat-alat teknologinya untuk memotong kan enggak terlalu sulit ya, hanya untuk pemotongan saja, seperti itu. Oke. Ini tadi sudah saya sampaikan. Nah, market ee Kita di Andalas itu sudah masuk ke beberapa modern market ya. Sayur boks, kalau Bapak Ibu pernah dengar sayur boks, itu salah satu startup yang sedang berkembang di Indonesia. Kemarin mereka dapat satu koma tujuh tra dari luar untuk mengembangkan ee usaha mereka. Mereka itu dulunya main di sayuran, tapi sekarang sudah mulai masuk ke, ke bahan pangan yang lain. Daging dan lain sebagainya, termasuk ayam. Kemudian juga kita ada di Astro, Astro sama dengan Curbox pesaingnya, ya. Astro ini dulu adalah orang-orang Tokopedia yang keluar dari Tokopedia, mereka bangun Astro. Nah kemudian ada Segi. Nah, mereka-mereka ini 'kan sedang, sedang banyak dapat pendanaan, sehingga mereka juga sedang bersaing di- di market khususnya di wilayah Pulau Jawa, ya. Dari mulai Cebodetabek, Bali, Malang, dan sampai ke- ke Bali sana. Kita juga sudah mulai menyuplai ke arah sana. Nah, ee M Kampung Andalas juga ada di beberapa daerah di wilayah Jabodetabek. Kita ada di wilayah Barat, Jakarta Barat, Jakarta Selatan, Jakarta Utara, Jakarta Timur, kemudian ada di Bogor, ada di BSD ada di Bintaro. Nah, jadi, kita bangun ee w- apa, market secara online melalui marketplace yang ada, Tokopedia, misalnya, Shopee, Grabmart, Blibli, gitu ya. Kita masuk ke sana. Jadi kalau ada orang yang mau join menjadi reseller atau mau buka outlet kita bisa bantu, gitu. Kita bisa bikinkan ot- tokonya, kita ajarin, terus kita juga bisa buat promo-promonya, program promosinya, dan lain sebagainya. Nah, ini, tokoh-tokoh kita yang ada di Tokopedia, sudah ada tujuh tokoh di wilayah barat, di Tangerang, ya, di wilayah Jabodetabek. Kalau Bapak Ibu juga berminat mau masuk ke hilirisasi, kita juga bisa ee apa ya, nanti melalui turbus, mungkin ada pelatihannya khusus di hilirisasi, ini juga waktu waktu khusus untuk melakukannya, gitu ya. Bisa kita bantu. Nah, ini sekedar info, nilai transaksi e-commerce tahun dua ribu dua satu berdasarkan data Bank Indonesia, itu adalah lima ratus tujuh puluh tujuh triliun di Indonesia, yang terbesar di khususnya di Pulau Jawa. Nah, jadi saya mendorong Bapak Ibu semua, coba masuk ke hilirisasi dan berjualan di e-commerce Karena dana segini itu sangat cukup besar menurut saya ya. Kita pun seharusnya bisa bergabung atau bisa mengambil kue dari angka yang sebesar ini. Paling besar itu tentu Shopee, yang kemudian Tokopedia, dan Lazada, Bukalapak, dan lain sebagainya. Nah, ini tadi ee sayur box, Astro Segari, Happy Fresh Ini tuh banyak banget di Indonesia. Ya. Ini saya masih ambil empat saja. Yang mereka ini butuh bahan baku, supply yang masih kurang, khususnya di AM kampung. Jadi, Bapak Ibu, sudah tepat untuk memilih sebagai bisnis AM kampung, sebagai pilihannya untuk Untuk diusahakan secara serius. Karena yang saya sampaikan juga sudah saya lakukan, kita kerjakan sampai sekarang. Apa ini, syarat untuk jadi gabung ke kita outlet. Fasilitasnya. Oke, baik. Terima kasih. Demikian.

judul kursus: Raup Untung Ayam Kampung
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Chapter Raup Untung Dari Ayam Kampung
ee Saya akan mulai dengan dua pertanyaan. Sesuai dengan judulnya, ee apa? meraup untung dari AM kampung. Yang pertama adalah bisakah meraup untung dari bisnis AM kampung? Tadi saya sudah sempat saya singgung, AM kampung dikonotasikan dengan sesuatu yang Ya, tidak mungkinlah dibuat menjadi bisnis, gitu ya. Ini hanya usaha- usaha sampingan saja atau usaha ee yang tidak utama lah. Jadi kalau ada orang kerjanya apa, dia ayam kampung ini bukan dijadikan utama. Itu hanya sampingan. Yang kedua, seberapa besar peluang bisnis ayam kampung. ee Bapak Ibu semua, peternakan M kampung sudah mulai masuk ke industrialisasi. Saya sudah tadi singgung sedikit. Kenapa? Karena saat ini saja yang ada di Pulau Jawa, yang saya ketahui, itu telah hadir lebih dari lima belas usaha, unit usaha, atau perusahaan, ataupun pribadi pembibitan ayam kampung, ya. Di Pulau Jawa itu ada lebih dari lima belas. Jadi, bayangkan, ee Lim- dari lima belas, masing-masing misalnya minimal melakukan penetasan lima ribu ekor dalam satu minggu, maka dalam satu tahun, saya hitung itu bisa menghasilkan lima ratus dua puluh ribu ekor, gitu ya. ee bibit ayam kampung. Nah, dalam satu tahun, dikali dua belas itu sekitar tujuh juta ekor per tahun. Jadi, itu yang saya ketahui di Pulau Jawa. Saya enggak tahu ini berada nanti di Sumatera, di Sumatera atau di- di Bali, di Lombok, dan lain sebagainya. Jadi, bukan lagi yang dipelihara sepuluh, dua puluh ekor, tapi sudah masuk ke jutaan ekor. Itu masih di bibit. Belum kita bicara lagi di di usaha pembesarannya dan di usaha hilisasinya. Nah, saya akan mulai dengan tipe pemeliharaan yang kampung, di- yang pada umumnya yang saya amatin di- yang terjadi di lapangan adalah yang pertama itu ee sistem free range tradisional. Free range itu artinya kena liar atau diumbar gitu ya. Yang tadi Ibu yang diceritakan juga tadi sudah sempat. Orang tuanya, ini yang terjadi dulu, orang-orang tua kita jaman dulu ya. Jadi punya ayam, lima ekor, sepuluh ekor, dibiarin di- di lingkungan di- di bebas, apa, berkeliaran, dan mereka mengais makanan, mencari makanan sendiri. Dan biasanya ini dipelihara dalam kelompok kecil yang terdiri dari sepuluh sampai dua puluh ekor dan dibiarkan bertengger di pohon atau di tempat yang tinggi. Nah, sistem ini memang sangat ee memiliki biayanya sangat rendah, tidak terlalu ba- mahal untuk kita pelihara, dan sangat ee relatif mudah dikelola. Namun kelemahannya adalah sulit untuk melindungi ayam dari ee pemangsa atau predator. Misalnya ee kucing, kadang gitu mau makan, apa ya, mengganggu anak ayam atau ular, biawak, dan lain sebagainya. Dan biasanya juga kualitas telur dan daging sering kali lebih rendah dibandingkan ayam yang dipelihara dalam sistem yang lebih intensif. Maksudnya adalah ee tidak dikontrol gitu ya. Karena makanannya bebas, kandungan nutrisinya tidak dikontrol, hasilnya juga akan mempengaruhi pada hasil produktivitasnya, terutama di telur dan di laginya sendiri. Nah yang kedua, sistem semi-intensif. Kalau tadi ee liar. Ada lagi yang semi-intensif. S- semi-intensif itu apa? Ini yang dipelihara di kandang besar, atau dikelilingi pagar dan kawat. Ya. Dia tetap di- dilepaskan. Misalnya dikeluarin waktu pagi, nanti sore-sore dia di- di- dibalikin lagi kemasukan ke kandang. Nah, biasanya ini diisi dengan campuran tanah, pasir, atau kayu, atau bahan ini dapat digunakan sebagai alas untuk menggarut dan mematuk. Jadi masih diperbolehkan atau masih di- di- diberikan, dikasih ee kebebasan terhadap ayamnya. di area luar. Tetapi Tetap dalam jangkauan gitu ya. Misalnya dikelilingi oleh pagar bambu kah, atau kawat kah, atau dan lain sebagainya. Nah, ini juga ee secara biaya agak lebih mahal dibandingkan yang tadi, sistem free- free rance tradisional. Namun ee relatif lebih mudah dikelola dan memberikan perlindungan yang lebih baik. Tadi dari predator. Nah, ini juga bisa menghasilkan telur dan daging berkualitas lebih tinggi. Nah, sistem ini juga sekarang sedang lagi tren yang ada di Jakarta, yang disebut namanya ee bisa juga di kita sampai kita bilang freelance Jadi harga ayamnya nanti bisa lebih tinggi dijual di di pasar, gitu ya. Nah, yang terakhir itu ada- yang ketiga, ada sistem intensif. Ya, sistem intensif ini dipelihara di kan- di kandang, di kandang besar yang terbuka ataupun tertutup. Tertutup itu closos yang lebih, apa ya, lebih high teknologinya, lebih tinggi teknologinya. Nah, bi- biasanya sistem intensif ini dipelihara sebanyak lima ribu sampai sepuluh ribu ekor dalam satu kandang. Ya. Ini yang kita biasa lakukan di- di- di- di- di usaha kita sendiri gitu ya. Dalam satu kandang. yang lebarnya tujuh sampai bisa lima puluh meter gitu. Empat puluh meter, tiga puluh meter, itu bisa memelihara sebanyak lima ribu sampai sepuluh ribu ekor dalam satu kandang. Nah, tentu sistem ini lebih mahal dibandingkan yang dua tadi. Terutama yang semi-intensif. Kenapa? Karena dari mulai pemberian pakan, minum, dan program vaksin itu sangat ketat. Pemilihan intensi biasanya dilakukan oleh peternak yang dia menjadikan Peternakan ini menjadi pendapatan utamanya atau fulltime gitu ya. Dan dia memiliki- biasanya anak kandang atau karyawan. Nah, fokus pemeliharaan di intensif ini pedaging dan petelur. Oke.

Chapter Pemilihan Bibit Ayam Kampung
Ya, oke. Kita masuk kepada ee topik bagaimana memilih bibit. Di bagian ini saya tidak terlalu banyak karena Memilih bibit ini di Indonesia sehat ini sudah cukup banyak ya. Apalagi adanya hasil penelitian. Kalau Bapak, Ibu pernah dengar namanya ayam KUB ya, KUB satu, KUB dua, gitu ya. Sudah, sudah banyak. Bahkan perusahaan beberapa perusahaan sendiri pun sudah mulai ee melakukan seleksi genetik sendiri. Jadi, yang dengan kualitas yang keunggulan, misalnya di daging itu cukup maksimal. Misalnya dalam waktu tujuh puluh hari, bisa ee mencapai nol koma sembilan sampai satu kilo beratnya. Kalau kita pakai ayam kampung yang yang biasa, itu mungkin bisa sampai tiga bulan. Tetapi dengan adanya teknologi, dengan adanya seleksi bibit yang sekarang ini sudah banyak dilakukan, maka pemeliharaan ayam kampung itu lebih efisien, gitu ya. Nah. Kalau ditanya ee kualitas, ya. Biasanya kalau kita sebagai pembibit, itu kualitas bibit ayam kampung yang baik, terlihat dari dua hal. Misalnya dari angka kematian di minggu pertama, dan pertumbuhan yang se- seragam. Jadi misalnya kita menetaskan satu minggu ini ada lima ribu ekor, gitu ya. Kita cek apakah di minggu pertama itu kematiannya banyak. Kalau misalnya banyak ya berarti Ada yang salah dalam melakukan ee pemeliharaan indukan sebelumnya. Tetapi kan, ee kemudian juga pertumbuhannya. Apakah ada yang ee terlalu kecil gitu. Ada yang cepat, gitu 'kan. ee Itu juga menjadi masalah. Nah, tapi kalau kita sebagai orang awam, biasanya melihatnya dua hal saja, gitu ya. ee Secara kualitatif atau secara kuantitatif. Kalau kita mau beli misalnya, ee Pak, misalnya tanya, Pak, kita mau beli anak ayam nih, ee baiknya gimana ya cara kita melakukan ee pengecekan atau melihat kondisinya ini berkualitas atau enggak. Ya, ada dua, dari kualitasnya. Pertama, bagaimana kita ee ini sangat umum di ayam broiler juga, seperti itu. Kondisi matanya besar dan bercahaya. Jadi bercahaya itu maksudnya ee tidak sayu gitu ya, tidak redup. Kalau dia anak ayam yang sehat itu adalah matanya terbuka lebar gitu. Jadi enggak, enggak- enggak tertutup. Tapi bisa juga kadang ayam yang tertidur. Tapi ini maksud saya tadi konteksnya bukan dia lagi sedang tidur. Tapi le- sedang bangun, dia kadang mau menutup matanya ee sesering mungkin, gitu. Yang kedua, bentuk parunya ee normal, tidak ada kelainan. Jadi, Seperti biasa, gitu ya. Ini di sini ada di gambar yang ini saya tunjukkan. Ini ee parunya normal. Ada yang kadang benko, ada yang apa, ee cacat ya, gitu ya. Dari dari genetiknya sudah mulai cacat. Kemudian dari sisi bulunya, Bunya dalam kondisi normal, enggak ada yang yang rontok ataupun mengalami, apa namanya, ee apa, bulu yang sedikit kusamat ataupun yang berbeda. Misalnya dia cenderung hitam, tapi yang- yang lainnya juga enggak hitam gitu ya. Tapi ini kalau ada juga jenis yang ayam Sentul. Sebelah kiri ini sen- jenis ayam Sentul yang warnanya memang hitam keabu-abuan. Jadi bukan karena ada kelainan, tapi memang jenis ayam kampungnya ada jenis ayam Sentul, ya. Dari- dari Ciamis, Jawa Barat. dua hal itu yang bisa kita lakukan. Dan kemudian dari segi kuantitatifnya ee Kalau kita timbang, anak ayam itu rata-rata di berat badan tiga puluh sampai tiga puluh lima gram. Ini juga sudah masuk ke dalam standar nasional Indonesia. Jadi, Anak ayam pun sudah di- SNI kan, Bu, Bapak Ibu. ee Minimal itu tiga puluh, tiga puluh sampai tiga puluh lima gram kalau saya enggak salah. Jadi kalau ada di bawah itu, biasanya itu sebenarnya enggak masuk SNI gitu ya. Tapi Ya, ada juga sih banyak orang yang mau menerima, tapi ya standarnya seperti itu. Yang kedua, jumlah D O Certas tadi delapan puluh sampai sembilan puluh persen. Ini ada di konteks ee kita sebagai urusan pembibit. Kalau kita misalnya menetaskan lima ribu, dan dua puluh satu hari kemudian hasil tetasnya memang sampai delapan puluh persen, itu artinya kondisinya bagus. Tapi kalau kurang dari ini, berarti ada yang salah dengan proses ee mungkin di dalam ee kandang waktu dipelihara indukannya. Ya mudah-mudahan jelas, kalau ada yang ditanya, ada yang mau ditanya boleh di chat ya, Bapak Ibu. Nah, ini ada satu lagi yang bisa kita berikan tipsnya dalam membeli DOC Mungkin Bapak Ibu, ee ada yang bertanya apa di arti DOC. DOC itu kalau kita sering biasa menyebutnya anak ayam kampung. Singkatan dari Day Old Chicken ya, disingkat di OC Jadi yang pertama itu, kalau saya bisa menyarankan diperoleh dari perusahaan pembibitan yang berpengalaman. Yang berpengalaman ini ada banyak ya, termasuk PT Sumber Ras Indonesia, tempat perusahaan saya bekerja sebelumnya itu saya rekomendasikan bisa beli di situ juga. Karena mereka sudah cukup lama dan pernah dipercaya pemerintah selama dua tahun, Kementerian Pertanian untuk membagikan anak ayam kampung gratis di wilayah, di beberapa wilayah di Indonesia. Yang kedua, sudah divaksin di hari pertama. Minimal vaksin. ND dan IBND itu apa? ND itu kayak ee itu yang penyakit TT lo ya, yang paling sering menyerang ayam dan penyakit pernafasan. Nah, biasanya di perusahaan-perusahaan ini standarnya sudah melakukan vaksin. Jadi Bapak Ibu enggak perlu melakukan vaksin lagi di hari pertama. Meskipun nanti memang kita sangat menganjurkan, kalau sudah peliharanya sudah mulai banyak, katakanlah udah mulai sampai ribuan, maka program vaksin itu harus dilakukan secara ketat dan dan menyeluruh gitu ya. Enggak, enggak sebagian- sebagian gitu. Jadi nanti ada program-program vaksinnya di minggu pertama, minggu kedua, minggu ketiga, minggu keempat, dan seterusnya. Yang ketiga, itu berasal dari indukan yang telah diseleksi ke- keunggulan genetiknya. Nah, ini tadi yang sempat saya singgung di awal. Bahwasanya ee beberapa perusahaan pun sekarang sudah mulai melakukan seleksi keunggulan genetik. Jadi mereka sudah bersaing untuk mencapai hasil bobot badan yang efisien mungkin, gitu ya. Yang tadi saya bilang, tiga bulan sudah bisa panen. Beratnya sampai sembilan sampai satu kilo. Oke.

Chapter Model Kandang Ayam Kampung
Yang kedua, tentang model kandang. Nah, ini model kandang menarik. Karena banyak orang yang mau mulai kandang, harus mulai yang mana, gitu ya. Ini juga tergantung Bapak Ibu jawabannya. Karena kita enggak bisa memberikan satu jawaban kepada satu semua orang yang latar belakangnya berbeda. Apakah dia mulainya dari yang kecil-kecil dulu atau langsung besar, gitu ya. Intinya begini, kandang adalah rumah bagi ternak ayam. Seperti kita manusia juga butuh rumah. Yang penting bagaimana rumah itu bisa melindungi kita atau melindungi ayam dari predator, pencuri, ataupun cuaca buruk, ya. Dan kandang juga harus nyaman. Nah ini yang paling penting. Agar produksi daging maupun telurnya maksimal, gitu ya. Karena, kenapa? Karena kandang yang ee kotor, kandang yang enggak nyaman, itu bisa membuat ayam ee terserang penyakit. Bakteri salmonella, E. Coli, gitu ya. Karena misalnya di dalam kotoran ayam itu kan ada namanya kandungan amonia. Amoniak ini NH tiga yang ketika dalam kelembapan yang tinggi, maka Sumber bakteri akan cepat berkembang. Ketika ayam ee makan, karena kan dia makan. ee di situ, tinggal di situ. Jadi semuanya berada di dalam kandang. Kalau kita tidak memiliki program apa? baby security yang ketat atau pembersihan yang ketat, maka AM kita bisa cepat kena serang penyakit, bahkan bisa mengalami kematian. Dan inilah yang paling sering terjadi, yang kita dengar dari teman-teman peternak di lapangan. Misalnya dia bilang, Pak, saya sudah Kasih obat, udah kasih vitamin. Vitamin itu bukan menyembuhkan, Bapak Ibu. Vitamin itu hanya- hanya meningkatkan daya daya tahan tubuh, gitu ya. Jadi kalau sudah kena bakteri, kena virus, Bahkan obat antibiotik sekalipun enggak mempan, gitu ya. Makanya melakukan pencegahan itu lebih baik. Misalnya salah satunya adalah meningkatkan ee biosecurity. Biosecurity itu artinya kebersihan atau ke- kenyamanan. Kita buat bagaimana kandang ayam itu senyaman mungkin. Nah, dalam memilih kandang ini, yang baik yang dipertimbangkan adalah pertama tentu dari segi biayanya. Jadi Bapak Ibu bisa menyesuaikan, misalnya di da- di daerahnya, ee Banyak bambu gitu ya. Ya, mungkin dipakai bambu gitu. Atau bahan-bahan yang lain. Tapi kalau punya budget juga yang yang lumayan besar, dan juga mau pelihara ayamnya berkelanjutan dan jangka panjang, ya tentu bisa juga menggunakan bahan ee baja ringan, misalnya. Jadi daya tahannya bisa sampai sepuluh tahun, dua puluh tahun, kayak gitu. Atau juga semi permanen ya. Misalnya, Pakai dicor gitu ya. Misalnya dicor kandangnya, dikelilingin, terus juga sebagian dipakai kayu itu bisa juga. Dan itu banyak yang ee sudah melakukannya. Nah, kalau Bapak, Ibu juga punya tertarik untuk masuk di dalam peternakan yang intensif, yang lebih besar tadi, masuk mulai dari ribuan ekor, lima ribu ekor. Nah, ini yang kita sarankan. Yang sering ditanya adalah berapa luas kandang untuk ternak ayam kampung sistem intensif. Jadi tingkat kepadatan ayam kampung yang sudah, yang sudah besar, yang sudah ini gambar di sebelah kanan, itu satu meter persegi itu bis- empat belas ekor. Ini rumusnya. Jadi, Bapak Ibu bisa menyesuaikan aja. Misalnya mau bikin berapa ekor, tinggal kalikan aja. Satu meter persegi sampai empat belas ekor, gitu ya. Dan Kita sarankan lebar kandang itu enam sampai tujuh meter. Jadi jangan sampai lebih dari tujuh meter. Kalau panjangnya juga bebas, tidak terbatas. Yang di sebelah kiri ini kandang yang di sumber unggas, panjangnya sekitar empat puluh meter, gitu ya. Jadi, bebas aja. Kenapa tujuh meter? Supaya ee sirkulasi udaranya bisa lancar, gitu. Jadi, ini, ini sebelah kiri, sebelah kanan ada kandang, yang di gambar kiri ini di tengahnya kolam. Jadi daripada yang sisa sisa lahan ini kosong, jadi dibikin kolam ikan. Biasanya begitu, Pak. Jadi jangan sampai kita, karena pengen banyak gitu ya, kita bikin lebarnya sesuka hati gitu ya. Habis delapan meter. Itu yang bisa menimbulkan ee kerugian kita nanti. Kerugiannya dalam bentuk Ayamnya sesak, akhirnya mengalami sering kena penyakit, pertumbuhan badannya lamba, dan sebagainya, gitu. Jadi model kandang ini pun perlu kita perhatikan. Jangan sampai kita salah dalam mendesain kandang, karena salah satu tolak ukur keberhasilan dalam pemeliharaan ayam kampung, sistem intensif adalah bagaimana kita bisa membuat kandang ini dengan ideal, dengan benar, jangan sampai salah.

Chapter Pemilihan Pakan Untuk Ayam Kampung
Masuk kepada pemilihan pakan. Pemilihan pakan ini. Nah, pertanyaannya begini, Bapak Ibu, ee Banyak orang sering bertanya, apakah pakanan kampung yang dibuat sendiri pasti lebih murah? Gitu ya. Bapak Ibu, menurut Bapak Ibu, murah atau enggak gitu ya? Mungkin bisa di- chat aja nanti. Kalau jawab murah, siapa, gitu, ya. Kenapa lebih murah? Atau Ya udah, daripada kita bikin sendiri, kita langsung beli yang sudah jadi aja. Nah itu jawabannya tergantung ya. Tergantung bahan bakunya tersedia atau enggak di tempat kita, dan harganya berapa, gitu. Nah, faktanya, pada saat kita mencari semua bahan pakan yang berkualitas, yang dibutuhkan mem- untuk membuat pakan yang buatan sendiri, biayanya menjadi lebih mahal, Bapak Ibu. Jadi, Banyak nih teman-teman pemula yang saya perhatikan ketika baru mulai berternak. Dia punya cita-cita semuanya dia yang bikin. Mulai dari bikin kandang, terus dia pelihara, gitu ya. Dan sampai bikin pakannya pun dibikin sendiri. Jadi, Banyak yang dikerjain itu, supaya dia mencapai hasil biaya produksi yang serendah mungkin. Padahal, ketika dia Bikin pakan sendiri. Dia bilang, Pak, ternyata mahal ya bikin pakan. Nah itu. Jadi enggak semuanya, enggak selamanya orang ketika bikin pakan sendiri, lebih murah. Nah, kenapa kira-kira Bapak, Ibu? Ini yang perlu kita diskusikan. Kok jadi lebih mahal? Yang pertama, menurut saya gini. Karena yang dibikin pakannya sendiri itu adalah dalam skala populasi ayamnya sedikit, gitu. Jadi yang dia kerjakan sedikit. Kalau industri pakan 'kan, dia sekali bikin pakan 'kan udah sampe berton-ton gitu ya, Ran ton. Sehingga semakin besar sekali ekonominya, maka biaya membuatnya semakin sedikit, gitu loh. Jadi itu kenapa saya sering menyarankan daripada kita buat makanannya sendiri untuk skala-skala yang pemula, Lebih baik beli pakannya yang sudah jadi aja, gitu. Yang pertama itu dari segi biaya, lebih murah. Yang kedua, dari segi kandungan nutrisinya sudah- sudah terjamin di dalam pelet atau p namanya ya, di dalam pakan tersebut. Karena perusahaan-perusahaan industri pakan pun sudah mulai ya sudah mulai standar bikinnya. Mereka enggak akan mungkin di luar standar itu, gitu. Meskipun ada yang terjadi kejadian memang beberapa kasus kandungan nutrisinya di- dikurangin dan lain sebagainya. Tapi saya dalam konteks bicara ini, ingin menyampaikan bahwa pembuatan pakan itu sangat mahal. Kalau kita bikinnya sendiri dan dalam jumlahnya yang sedikit. Nah, jika kita ingin menjaga agar ternak tetap sehat dan berproduksi dengan baik, kita harus bisa memastikan bahwa kandungan nutrisi makannya seimbang dan tetap. Nah, tapi meskipun Bapak Ibu memang punya niat untuk bikin pakan, ya, Kita harus bisa pastikan nutrisinya yang dibutuhkan ayam tersebut seimbang dan- dan- dan tepat, gitu ya. Yang ketiga, Nah, ini tadi saya sempat sampaikan, ee beberapa peternak begitu cepat puas dan berabsumsi makannya ternak dan sudah, makanan ternaknya sudah terpenuhi. Nah, yang terjadi di peternak sering sekali mengalami masalah pada pertumbuhan bobot badan dan rendahnya produksi telur. Nah itu tadi. Karena waktu dia mengolah, mengolah pakan ini, ini kan pakan ini ada beberapa bahan. Ada jagung, ada bungkil kedelai, ada macam-macam gitu ya. Mau pake nutri sawit dan lain sebagainya. Ada dedak. Nah, ketika mereka mencampurkan semua bahan ini, itu tidak terjadi pencampuran yang sangat ee mix ya. Jadi sangat merata gitu. Yang terjadi kadang campurannya enggak merata. Sehingga ketika dikonsumsi si ayam, dia mengalami defis- apa, beberapa nutrisi yang kurang gitu. Misalnya kekurangan vitamin, kekurangan mineral, padahal itu sangat dibutuhkan untuk perkembangan atau metabolisme pencernaannya. Untuk menghasilkan produksi telur misalnya, ataupun daging. Nah, sehingga banyak sekali terjadi di peternak itu ketika membuat pakan sendiri, masalah-masalah ini sering muncul. Nah, belum lagi masalah Misalnya ee kondisi bahan pakannya jamuran. Nah, ini kan yang enggak kelihatan sama mata kan. Ini jamur ini kan hanya kelihatan ketika kita menggunakan alat mikroskop untuk melihat kondisinya. Misalnya ada namanya Aflatoksin yang sering terjadi ketika pakan yang sudah kita formulasikan tadi, yang sudah kita buat. ee mengalami kelembapan yang tinggi, gitu ya. Dia enggak basah, tapi lembab tinggi saja itu sudah bisa menimbulkan jamur, yang enggak kelihatan. Nah, aflatoksin ini sangat- sangat gampang tumbuh di bahan-bahan pakan yang- yang sangat lembab. Sehingga nanti lama-lama ketika dimakan si ayam, bisa mengganggu pencernaannya dan bisa membuat ee kematian. Nah ini yang sering- sering kali terjadi. Karena Ini balik lagi tadi ke industri pakan. Saya tidak mau menyarankan apakah beli di industri atau- atau bikin sendiri. Semuanya bisa kita lakukan, tetapi perlu pertimbang. Saya hanya menyampaikan beberapa pengalaman-pengalaman yang sering terjadi di peternakan. Oke. Nah, ini dia kelebihan dan kekurangan membuat pakan mandiri bagi peternak bermula. Tentu pasti ada kelebihannya. Kelebihannya apa? Kelebihannya bahan pakan sangat fleksibel. Yang penting kita tahu bahan bakunya apa, kemudian kandungan nutrisinya apa. Nanti saya sampaikan di slide ini, ada kandungan nutrisi yang dibutuhkan oleh pakan ee oleh ayam kampung. Yang kedua, pemberian pakan yang alami atau organik. Nah, ini yang- yang penting. Sekarang, ayam, apa, produk-produk pangan ini sudah banyak dicari orang yang lebih natural, yang lebih alami, atau yang lebih organik, ya. Jadi Bapak, Ibu juga yang bagi pemula ini saya mendorong untuk coba melakukan peternakan yang yang semi-intensif tadi yang saya sampaikan. Bisa juga freelance gitu, ya. Karena banyak nih yang sedang mencari. Nanti kalau Bapak Ibu ada, saya juga bisa, kita bisa kerjasama gitu, ya kan? Untuk Saya bisa nampung, misalnya kayak gitu. Untuk beberapa ayam yang bisa kita, kita pasarkan di- di modern market di supermarket. Itu banyak yang cari, Bapak Ibu. Jadi mereka nanti mulai mencari ee ayam-ayam yang lebih natural, yang makan pa- bahan pakannya yang lebih organik. Nah, itu kelebihan kalau kita bisa mengelola atau membuat pakan secara mandiri. Yang ketiga, mengetahui bahan yang dimakan. Ini sudah pasti, karena kita sendiri yang buat bahan-bahan bakunya, kan. Dan bisa mengontrolnya, sudah, sudah tentu. Karena misalnya kita bisa ganti, jagung diganti dengan apa, gitu ya. Misalnya dengan sorgum, atau kedelai bisa diganti dengan, dengan sekarang ini ada namanya ee budidaya magot, gitu ya, yang yang lalat itu, lalat, bukan lalat pada umumnya, tapi lalat BSF namanya. Yang enggak meng- yang tidak memberikan penyakit. Jadi gitu. Tidak- vektor penyakit. Jadi saya bahas tentang Magot. Karena Magot itu bisa mengurangi biaya pakan kita. Nah, kekurangannya tadi sudah sa- sudah saya banyak bahas, ya bahan pakan tadi bisa lebih mahal, apalagi sekarang ini ee jagung sangat mahal sekali, karena kita enam puluh persen dari bi- dari pembuatan pakan itu ada di- di- di jagung, gitu ya. Sementara jagung kita itu sebagian besar masih diimpor dari negara luar. Kemudian yang kedua, kekurangannya adalah relatif sulit ditemukan berdasarkan lokasi peternakan. Nah, jadi, ee wilayah kita, misalnya di wilayah ee Timur, NTT gitu, mungkin enggak, enggak banyak jagung misalnya. Itu kan susah kita membuatnya, gitu. Kemudian mencampur pakan akan memakan waktu yang lama, udah pasti. Karena, membuat pakan dari dari bahan baku sampai jadi itu, itu pasti memakan waktu yang lama. Dan sudah pasti membutuhkan tenaga yang maksimal. Nah, ini semua menjadi biaya lagi kan? Dan kita juga harus butuh lokasi yang memadai, yang kering, yang terhindar dari, dari apa? dari hujan, dari ee predator, pemangsa, tikus, dan lain sebagainya. Dan ini butuh resource yang besar, sumber daya yang besar, dan tentu otomatis dana pun harus di budget kan sangat besar. Nah, kekurangan juga dari kita membuat pakan secara mandiri itu adalah ayam menjadi pemilih, gitu ya. Pemilih bahan-bahan pakan tertentu. Karena kita suka mengganti-ganti gitu ya. Ayam kalau dia suka diganti-ganti makanannya, maka ada proses namanya ee penyesuaian. Jadi dia mungkin Enggak mau makan dulu. Jadi, ketika dia enggak mau makan, dia puasa, itu akan terjadi penurunan bobot badan. Nah itu akan- akan mempengaruhi pertumbuhan bobot badannya. Jadi kita kayak ngulang lagi gitu. Sementara kalau kita kasih dari pabrikan kan itu dia ee grafiknya meningkat terus. Ketimbang kalau kita kasih yang yang yang sangat berbeda. Ini yang perlu kita cermati, Bapak Ibu. Mhm. Ini masih di dalam pakan. Tadi saya sudah sempat sampaikan bahwa nutrisi utama pakan itu ee ada lima, sama kayak manusia sebenarnya. Sebenarnya enam, sama air. Tapi air sudah pasti kita semua butuh air. Enggak, enggak, enggak, enggak saya bahas di sini. Yang pertama itu karbohidrat. Karbohidrat ini sumber energi, ya. Bagi, bagi ternak, terutama ayam, yang cepat dan digunakan sebagai sumber, apa namanya, bahan metabolisme tubuhnya, gitu. Dari mana sumber karbohidrat? Ini bisa dari jagung, deda, gandum, dan bungkil kedelai. Yang kedua itu ada lemak. Lemak ini adalah fungsinya itu bisa meningkatkan efisiensi pakan. Jadi ayam sendiri pun sebenarnya membutuhkan lemak. Itu bisa membantu dia untuk meningkatkan efisiensi pakannya dan melakukan penyerapan ee kalsium dan vitamin. Nah, sumbernya dari mana? Sumbernya dari bisa dari minyak kelapa dan dunkel kelapa. Yang ketiga itu ada protein, ya, semua tubuh pasti butuh protein. ini sudah tentu membantu perkembangan tubuh ayam. Terutama daging, otot, kulit, bulu, ya, dan lain-lain semuanya. Organ-organ tubuhnya itu semua dibantu, didorong, di trigger oleh si protein ini. sumber protein itu bisa dari tepung ikan, daging, tepung tulang, bungkil kedelai, bungkil kanola dan bungkil gluten jagung. Nah, yang selanjutnya itu adalah mineral. Nah, ini mineral meskipun kandungannya di bawah lima persen, kalau enggak salah ya, itu dia ee sifatnya sangat wajib diberikan, gitu. Karena dia ada dua. Ada mineral mikro sama mineral makro yang membantu ee produksi tulang, apa, kekuatan tulangnya, serta fungsi-fungsi otot dan saraf. Ya, mineral mikro itu tembaga yudium bes- besi, ya, dan seng. Mineral makronya kalsium, fosfor, kalium, dan natrium. Ini mineral ini ee misalnya Bapak Ibu sedang memperhatikan ayam yang sedang mematuk-matuk pasir atau makan-makan batu kerikil-kerikil, itu, itu tandanya dia kekurangan mineral, sehingga dia untuk mencari sendiri dengan cara seperti itu. Nah yang terakhir itu vitamin, sangat penting bagi tubuh, berperan penting dalam pertumbuhan dan reproduksi ayam. Nah, vitamin ini Sebenarnya bisa dapat dari dua hal. Dari, dari tubuh ayam sendiri juga bisa menghasilkan vitamin dan kemudian juga dari- dari luar ya. Bisa di- bisa kita beli di- di toko-toko pakan. Nah, ini ee tadi sudah saya singgung sedikit, saat kita membeli atau mencampurkan pakan ayam, penting untuk diingat bahwa kebutuhan nutrisi dapat bervariasi tergantung pada usia dan tujuan ayam dipelihara. Apakah kita tujuannya untuk- untuk pedaging, atau untuk menghasilkan telur? Gitu ya. Nah, anak ayam akan memiliki kebutuhan yang berbeda dengan ayam yang dewasa, dan ayam bertelur akan memiliki kebutuhan nutrisi yang berbeda dengan ayam pedaging. Nah, di sini nih ada Kita bikin hasil riset dari Badan Penelitian Peternakan, Bali Bang Tan ya, di Kementerian Pertanian. ee Bapak, Ibu bisa baca di sini, nol sampai empat. Ini ee fase starter gitu ya. Empat minggu. Ini fase grower lima sampai dua belas. Kemudian ada fase dev- developer Ini yang selanjutnya. Ini ee kandungan-kandungan mulai dari energinya, protein kasar, lemak kasar, serat kasar, kalsium, fosfor, lisin, dan metionin. Lisin metionin ini adalah asam asam amino yang dibutuhkan sama ayam. Nah, jadi memang agak kompleks. Kalau kita bicara sebenarnya membuat memformulasikan pakan. Jadi kalau ada yang bilang gampang bikin pakan, sebenarnya saya bisa ee agak curiga, begitu ya. Enggak segampang itu gitu loh. Karena, karena rumusan-rumusan itu sangat kompleks sebenarnya, seperti itu. Nah. Yang bisa saya dorong adalah sebelum memutuskan untuk mencampurkan pakan ayam secara mandiri, pertimbangkan apakah itu adalah pilihan yang terbaik. Nah, ini saya mau ee memberikan apa, satu wawasan. Mungkin Bapak, Ibu sudah pernah dengar juga, atau sudah pernah atau sudah pernah baca atau belum, saya coba untuk mengingatkan kembali atau memberitahu kembali bahwa Magot ini adalah beberapa peneliti bilang pakan masa depan. Karena, kenapa? Karena kedelai ee atau mungkil kedelai yang kita impor dari impor seratus persen dari luar negeri untuk- untuk industri pakan kita, itu lama-lama mengalami penurunan produksi. Karena di wilayah Kedelai itu kan berasal dari Amerika Latin. Itu makin lama semakin berkurang produksinya. Nah, nanti dikhawatirkan ke depan, Kalau itu kurang, kita akan kekurangan bahan baku untuk pakan kita. Padahal pakan itu adalah sumber utama untuk pangannya kita, ayam yang kita makan, manusia. Nah, makanya perlu ada alternatif-alternatif lain yang- yang bisa menggantikan produk tersebut. Salah satunya adalah magot. Udah banyak melakukan penelitian, baik penelitian di- di dalam negeri, di Indonesia maupun di luar negeri. Nah, pemanfaatan tadi sudah sembuh, sudah saya singgung soal ee bisa mengurangi polu- bi- bisa juga mengurangi polusi, ya. Jadi selain gizinya ada juga murah dan bisa mengurangi polusi tadi. Karena membangun, membangun ke- apa, kedelai itu di sana akan me- menebang banyak pohon di di Amerika gitu ya. Sehingga itu bisa mengganggu polusi udara. Nah, sebagian besar, ee ini tadi sudah saya singgung. Oke. Ini di gambar sebelah kiri. Ini kalau Bapak Ibu bisa lihat fasenya, dari BSF ini, dia ini masuknya ke dalam organik ya, limbah organik ya. Bisa menghasilkan tiga, bisa menghasilkan pakan, bisa menghasilkan biodiesel dan biofertilizer Nah, yang akan kita bahas di sini adalah bisa menghasilkan Makan. Nah, kalau ayam mengas- memba- mengkonsumsi magot, maka bisa meningkatkan produktivitas. Produktivitas itu bisa produktivitas sebagai bobot badan maupun produktivitas telur. Dan bisa juga menurunkan cost biaya pakan kita tadi. Karena kita bisa mengurangi sebagian besar bahan pakan yang yang mahal. Contohnya kedelai tadi, yang menghasilkan protein. Nah, produktif produknya juga berkualitas. Karena dia di dalam angkot ini kan ternyata hasil risetnya, hasil penelitiannya itu kandungan asam aminonya tinggi. Asam amino itu adalah ee semacam protein. Protein, ya. Yang terutama di dalam asam amino itu ada dua jenis asam amino yang paling dibutuhkan ayam. Dua itu adalah lisin dan methionin. Nah, ini yang paling tinggi. Dan ini yang belum banyak orang yang ketahui menurut saya. Kalaupun sudah diketahui, tapi belum dibuat maksimal. Kayak gitu loh. Tapi ada juga loh yang sudah mulai mengekspor magot ini ke luar negeri, ya, di- dari Indonesia, gitu. Makanya, tapi belum dibuat masif. Saya juga enggak ngerti kenapa orang enggak, enggak banyak belum buat ini. Padahal di luar negeri, produksi magot ini sudah besar-besaran. Dan memproduksi magot ini enggak perlu biaya mahal, ya. Karena makanan magot ini adalah sisa-sisa makanan limbah organik, limbah sisa-sisa makanan kita. nasi atau sayur, buah-buahan yang enggak kita makan, yang busuk, itu bisa menjadi ee sumber bahan makanan dari si Magot ini. Bapak Ibu bisa cek nanti di YouTube atau di manapun, di Instagram, di TikTok. Udah banyak banget tuh tentang, tentang apa, bagaimana berbudi daya Magot ini? Enggak. Enggak, enggak terlalu sulit lah kita ee kira-kira ya. Nah, Magot adalah larva dari jenis lalat Black Soldier Fly ya. Jadi saya mau memberitahu ke Bapak, Ibu semua bahwa Magot ini bukan lalar yang kita lihat pada umumnya di- di pengarangan atau di tempat-tempat sampah, ya. Jadi ada orang bilang, wah, jijik, Pak, lihat Magot, gitu. Enggak. Karena dia Meskipun dia satu jenis, tapi ini beda ini. Magot yang ini nih enggak- enggak membawa penyakit, gitu loh. Jadi udah diriset bahwa magot ini kalaupun kita pegang atau kita tersentuh gitu, dia enggak membawa faktor penyakit itu, gitu loh. Karena memang dari sananya begitu. Nah, magot itu tumbuh pada sampah organik, seperti pakan ternak, busuk, kotoran, tern- kotoran ternak, buah dan sayuran, dan sisa-sisa makanan. Bahkan kotoran ayam petelur, ya, ayam petelur itu merupakan substrat yang sempurna untuk membesarkan lap magot. Jadi memang sama sekali kita enggak akan mengeluarkan biaya tinggi untuk membuat ee produksi magot. Nah, ini tadi sudah saya bilang, 
banyak aksi riset menunjukkan bahwa magot berpotensi digunakan sebagai bahan pengganti tepung kedelai atau tepung ikan dalam pakan ternak, gas, babi, dan ikan. Karena memiliki nilai gizi yang tinggi, terutama protein dan lemak ya. Ini hasil beberapa hasil riset, dengan menambahkan lima sampai dua puluh persen tepung magot ke dalam pakan ayam, ayam pedaging, ini di ayam broiler ya. Meningkatkan bobot badan ayam secara signifikan. Nah, nilai bobot badan tertinggi tercatat pada kelompok yang diberi pakan lima belas persen, tepung magot dengan berat masing-masing satu koma tujuh kilo hertz itu satu koma enam pada ayam yang tidak diberi pakan magot. Jadi ada, ada kenaikan. Ada berbeda ya. Satu satu koma tujuh, satu, satu koma enam, yang enggak diberi pakan magot. Nah, ee di Perancis ada ternyata melakukan pemberian peneli

judul kursus: Budidaya Ikan Gurami : Cara Cepat Besarkan Gurami
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Cara Cepat Besarkan Gurami
lesson: Cara Cepat Besarkan Gurami
transkripsi: Assalamualaikum Warahmatullahi wabarakatuh. Selamat siang, Bapak-bapak. Salam sejahtera untuk kita semua. Alhamdulillahirabbil alamin. ee Kita lupa, kita ucapkan syukur kidat Allah Subhanahu Wa Ta'ala. Dan terima kasih kepada Tubus dan juga kepada para peserta yang sudah mengizinkan saya. ee untuk berbagi, ber- sharing ilmu, ber- sharing pengalaman kepada Bapak dan Ibu. ee kita sama-sama belajar di sini, saya juga ee bukannya sebagai yang ee terbaik atau gimana, cuman kita sharing-sharing ilmu di sini. Insya Allah mudah-mudahan ee bisa ee menjadi perkembangan juga buat kita semua, seperti budidaya. Perkenalkan nama saya Muhammad Fahrurzi. ee biasa sih teman panggil-panggilannya itu kalau gak Paul, Fahrul, Rogi, gitu. Saya kelahiran tahun sembilan tiga. Saya mulai bergelut di Game itu sejak dua ribu empat belas. Dua ribu empat belas selama dua tahun itu saya di- bisa dibilang pengenalan. Pengenalan di gurame, apa itu gurame, seperti apa itu gurame, kan. Saya terbilang otodidak, setelah saya itu. Saya baru ee main-main ke tempat temen segala macam baru dah ketemu, oh seperti ini, oh seperti ini. Jadi semakin banyak kita bersilaturahmi, Insya Allah ilmu itu akan ee semakin berkembang. Nah, saya berlokasi sekarang itu di Desa Sasak Panjang. Kabupaten Bogor. Kalau sekarang itu kita lebih dominan di ee pendidikan, dan juga pengembangan untuk pembicaranya itu di kemitraan. Jadi kita ada mitra beberapa. Dan sekarang juga di lokasi kita di sini ada kegiatan untuk ee lagi pengambilan gambar untuk shooting ee Si Unyil, Trans tujuh. Jadi nanti mungkin bisa bisa nanti kita lihat aktivitasnya sekalian di lapangan kita. Jadi saya sekarang ini lagi lagi ada di lapangan, lagi di Empang gitu. Nanti bisa dilihat untuk ee ikannya sendiri. Salam kenal untuk semuanya. Mudah-mudahan ee hari ini dalam keadaan sehat walafiat, terutama hatinya, terutama hati kita, semuanya lagi, lagi senang, lagi enak. Jadi, ee apapun yang kita dapat, insya Allah bisa menjadi berkat. Baik, sebelumnya kita akan ee mulai untuk ee materinya ikan gurami, cara cepat besar ikan gurame. Jadi, sebenarnya sih dari topiknya kita, cara pembesaran instan gurami, gimana sih cara untuk pembesar gitu ya. Sebenarnya sih kalau untuk ee literatur itu udah banyak banget. Udah banyak banget yang ini, yang pakai itu. pasti semuanya ee menuju yang terbaik. Cuman kita sebagai ee di lapangan itu, jangan cuman hanya berpatok ke satu sumber. banyak sumber yang menentukan ee ikan gurami itu cepet bentar. Jadi kalau misalnya pun nanti. Terus ee kenapa sih harus ikan gurame? Nah, ini pertanyaan yang agak menjebak ya. Kenapa sih harus ikan gurame? Kalau saya pribadi menyatakan ikan gurami itu mas, bisa dibilang menjadi rajanya ikan air tawar, gitu ya. Karena terlihat dari harganya juga. Dari sisi perawatannya juga terbilang sangat unik, di ikan guramnya. Jadi, Game itu menjadi Primadona, cuman tidak semua orang itu pernah merasakan gurami. Ada satu cerita dulu saya ee teman itu ngajakan, mengadakan hajatan, pernikahan anaknya, dan dia. Prasmananya itu pakai gurame. Dia pakai kalau enggak salah sekitar empat sampai lima kintal lah, untuk ikan gurame. Karena dia pembu daya. Jadi datang lah itu satu, satu kakek-kakek. Pak Ini baru pertama kali saya makan diam. Ada, ada, ada, ada yang- yang menyatakan. Jadi ee gurame itu bisa dibilang salah satu or- ee salah satu ikan yang tidak orang semua itu bisa konsumsi. Tapi semua orang bisa membudidayakan. temen kita juga ada dia pembudidaya, tapi dia tidak. Tidak mau makan gurame. Enggak tahu karena keyakinan atau gimana gitu ya. Iya.
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lesson: Quiz
transkripsi: Assalamualaikum Warahmatullahi wabarakatuh. Selamat siang, Bapak-bapak. Salam sejahtera untuk kita semua. Alhamdulillahirabbil alamin. ee Kita lupa, kita ucapkan syukur kidat Allah Subhanahu Wa Ta'ala. Dan terima kasih kepada Tubus dan juga kepada para peserta yang sudah mengizinkan saya. ee untuk berbagi, ber- sharing ilmu, ber- sharing pengalaman kepada Bapak dan Ibu. ee kita sama-sama belajar di sini, saya juga ee bukannya sebagai yang ee terbaik atau gimana, cuman kita sharing-sharing ilmu di sini. Insya Allah mudah-mudahan ee bisa ee menjadi perkembangan juga buat kita semua, seperti budidaya. Perkenalkan nama saya Muhammad Fahrurzi. ee biasa sih teman panggil-panggilannya itu kalau gak Paul, Fahrul, Rogi, gitu. Saya kelahiran tahun sembilan tiga. Saya mulai bergelut di Game itu sejak dua ribu empat belas. Dua ribu empat belas selama dua tahun itu saya di- bisa dibilang pengenalan. Pengenalan di gurame, apa itu gurame, seperti apa itu gurame, kan. Saya terbilang otodidak, setelah saya itu. Saya baru ee main-main ke tempat temen segala macam baru dah ketemu, oh seperti ini, oh seperti ini. Jadi semakin banyak kita bersilaturahmi, Insya Allah ilmu itu akan ee semakin berkembang. Nah, saya berlokasi sekarang itu di Desa Sasak Panjang. Kabupaten Bogor. Kalau sekarang itu kita lebih dominan di ee pendidikan, dan juga pengembangan untuk pembicaranya itu di kemitraan. Jadi kita ada mitra beberapa. Dan sekarang juga di lokasi kita di sini ada kegiatan untuk ee lagi pengambilan gambar untuk shooting ee Si Unyil, Trans tujuh. Jadi nanti mungkin bisa bisa nanti kita lihat aktivitasnya sekalian di lapangan kita. Jadi saya sekarang ini lagi lagi ada di lapangan, lagi di Empang gitu. Nanti bisa dilihat untuk ee ikannya sendiri. Salam kenal untuk semuanya. Mudah-mudahan ee hari ini dalam keadaan sehat walafiat, terutama hatinya, terutama hati kita, semuanya lagi, lagi senang, lagi enak. Jadi, ee apapun yang kita dapat, insya Allah bisa menjadi berkat. Baik, sebelumnya kita akan ee mulai untuk ee materinya ikan gurami, cara cepat besar ikan gurame. Jadi, sebenarnya sih dari topiknya kita, cara pembesaran instan gurami, gimana sih cara untuk pembesar gitu ya. Sebenarnya sih kalau untuk ee literatur itu udah banyak banget. Udah banyak banget yang ini, yang pakai itu. pasti semuanya ee menuju yang terbaik. Cuman kita sebagai ee di lapangan itu, jangan cuman hanya berpatok ke satu sumber. banyak sumber yang menentukan ee ikan gurami itu cepet bentar. Jadi kalau misalnya pun nanti. Terus ee kenapa sih harus ikan gurame? Nah, ini pertanyaan yang agak menjebak ya. Kenapa sih harus ikan gurame? Kalau saya pribadi menyatakan ikan gurami itu mas, bisa dibilang menjadi rajanya ikan air tawar, gitu ya. Karena terlihat dari harganya juga. Dari sisi perawatannya juga terbilang sangat unik, di ikan guramnya. Jadi, Game itu menjadi Primadona, cuman tidak semua orang itu pernah merasakan gurami. Ada satu cerita dulu saya ee teman itu ngajakan, mengadakan hajatan, pernikahan anaknya, dan dia. Prasmananya itu pakai gurame. Dia pakai kalau enggak salah sekitar empat sampai lima kintal lah, untuk ikan gurame. Karena dia pembu daya. Jadi datang lah itu satu, satu kakek-kakek. Pak Ini baru pertama kali saya makan diam. Ada, ada, ada, ada yang- yang menyatakan. Jadi ee gurame itu bisa dibilang salah satu or- ee salah satu ikan yang tidak orang semua itu bisa konsumsi. Tapi semua orang bisa membudidayakan. temen kita juga ada dia pembudidaya, tapi dia tidak. Tidak mau makan gurame. Enggak tahu karena keyakinan atau gimana gitu ya. Iya.
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transkripsi: Nah, ini sekarang sih cuman kita belum melakukan aktivitas ee untuk pemilihan indukan ya, tapi kan ee lagi nunggu anggota juga. Nanti bisa kita lihat untuk pemilihan induk. Yang pertama itu indukan pasti harus berpasangan, jantan dan. Kalau untuk gur rai sendiri tidak semua ukuran yang besar, itu bisa dijadikan sebagai indukan. tidak semuanya. Jadi kalau kita bisa dibilang persentasenya itu dari sepuluh ekor, belum tentu ada satu yang masuk kriteria. Jadi untuk diundtkan itu ada grade A grade B nya, grade C nya, gitu ya. Jadi kita di lapangan, jadi ada seperti dokternya gitu ya, ada ahlinya di situ yang, oh ini ee kapasitas di atas lima ribu ekor ee telurnya bisa di atas sepuluh ribu, itu ketahuan. Ketahuannya dari mana? Dari kondisi fisik-fisiknya. Terus kalau untuk si betinanya itu bisa dilihat dari umur, semuanya sih cukup umur. Itu kalau kita make minimal itu di umur tiga tahun. Kita pake minimal itu tiga tahun, ee dua- dua setengah tahun sih sudah bisa, cuman itu masih apa ya, masih dalam kategori bahan. di empat tahun itu sudah mulai produktif, empat sampe lima tahun itu udah mulai waktu-waktunya produktif, jadi memang harus kita pasangkan sama yang bener-bener ee yang tops nya sekali. Jadi kalau untuk ee indukan sendiri itu banyak variasi yang pertama itu. ee pakai satu paket, ada yang isi satu jantan betina, ada yang koloni, sistem koloni itu satu jantan, ada yang sembilan betina, ada kalau kita ketemu jantan yang dagu yang bener-bener terus kriteria yang lekuk lekukannya bagus, itu satu jantan itu bisa melayani dua puluh betina. Nah, jadi satu betina itu kan kalau di teratur yang kita dapat. Itu dia, satu bulan itu dua kali produktif Jadi satu bulan itu jadi kalau jantan yang bener-bener itu satu hari itu dia bisa dua ataupun bisa tiga. produktif. Jadi kita sehari itu bisa ngangkat dua sampai tiga sekarang. ee dari untuk pemeliharaannya itu berbeda. pertumbuhan badan yang cepat itu berbeda sama ee perawatannya beda-beda sama yang. Kalau untuk diindukkan sendiri itu kita perawatannya itu lebih ke gimana sih kita caranya untuk menguatkan sih bahan telurnya tadi. menguatkan di ee rangsangan telurnya. Divan, kita ee magnesiumnya, kalsiumnya, itu harus kita perhatikan. Cuman kalau untuk diuntukkan itu ada sesinya sendiri. Karena kalau untuk diindukan sendiri kalau kita mengejar menyamakan pakan, menyamakan perawatan sama seperti pembesaran, terakhir ikannya itu gakah, dia malah besarin badan terus gitu. Next. Nah, setelah kita mengetahui pemijah ee indukan, terus kita telur. di lapangan, baru kita melakukan pekerjaan. Pijaan itu banyak. Banyak cara pem di kolam kapal, di. ini karena yang bisa dibilang seperti jaring apung. di sini persiapan kolam pemjuan itu yang pertama kita menjaga kebersihan kolam salah satu faktor keberhasilan. yang selanjutnya itu, ikan jantan dan betina itu, nah kalau ini di sini itu pakai dua jantan dan satu. Di sini itu dia ee pa- pakainya itu di ukuran minimal banget kolamnya itu dua kali satu. Ini biasanya sih pakai di kolam kepal atau di kolam Bang, bisa enggak untuk pemijahan, kita punya indukan, kita mau mijahin di kolom toko atau kelompok. ee kita kemarin, ee bulan kemarin, kemarin kita baru melakukan ee transaksi untuk ee di ee indukan kita, kita lepas ke konsumen kita di daerah Cileungsi, itu dia di kolam terpal. Dia pake di kolam terpal, dia pake ee untuk apa ya, ee pondasinya itu dia pake baju jaringan, dia pake kolam terpal, dia ee ngisi air pakai air sumur, dengan ee apa maksudnya dengan dengan teknik yang kita kasih, dia pakai ukuran kolamnya itu kalau nggak salah sekitar tiga kali lima, dan itu diisi empat ekor, satu jantan, empat betina. Dan tiga minggu setelahnya, berarti sekitar minggu kemarin itu, dia ngabarin Bang alhamdulillah telur apa indukkan sudah bertelur. Dan hasilnya juga alhamdulillah cuman walaupun tidak, tidak serajin dan tidak sebagus di kolam tanah, di Empang, tapi itu bisa menghasilkan gitu. ee Jadi setelah kita menentukan kolam, menentukan kita ee banyaknya kapasitas, kalau untuk teknik pemanenan telur itu ee itu kita angkat, kita angkat kolamnya, eh kita angkat ee sarangnya, kita angkat sarangnya, nanti baru dia keluar ee di minyak. Minyak itu bisa dibilang sih tergantung dari pakan ya, banyak minyak atau tidak ya. Cuman nanti dia si telurnya itu akan mengambang di perbukaan. Nah, kalau untuk penetasan telur sih kita pertama itu kita setelah kita angkat itu kita taruh di mbak. Kita taruh di bug setelah kita taruh di bug baru nanti ee kita biarkan dengan perawatan dua hari sekali kita ganti air, kita buktikan, baru nanti kita ee lepas ke kolam.. Setelah itu kita baru perawatan benih. Perawatan benih itu ee seperti yang tadi kita sampaikan, dua hari, tiga hari sekali itu harus ganti air, di cuman itu di bug ya. Nah, setelah itu baru selama lima hari seminggu lamanya dia hilang, baru kita lepas ke kolam kepal atau kolom beton. Dengan ketinggian air itu kalau kita di sini memakai minimal itu dua puluh senti, kalau untuk di kolam beton itu, kalau di indoor indoor ya tanpa kena matahari langsung sama hujan. itu bisa ee di bawah itu bisa. Cuman kalau standarnya itu dua puluh sampai dua puluh lima meter, eh dua puluh sentimeter. N Oke, ee sebelum kita lanjut. biar lebih enak dari Bapak-bapak dari teman-teman, ada yang mau ditanyakan tidak. Silahkan untuk bapak-bapak peserta pelatihan. Mungkin ada yang ditanyakan Pak terkait seputar pemijahan. atau juga indukan dari ikan gurame. Ya, soalnya ini kan bakalan panjang nih. Jadi kalau misal kita. ee sharing-sharing sedikit pengalaman sedikit, mungkin lebih, lebih enak gitu. Iya. Halo. Silakan, Pak. Boleh saya tanya, ee sebenarnya di saya tadi kurang, kurang begitu fokus mendengarkan, barangkali sudah dijelaskan tentang apa namanya jenis ikan gurame itu ada berapa macam ya dan yang paling laku di pasar itu kira-kira yang jenis apa dan mudah dibesarkan, tahan penyakit begitu, ee barangkali ada jenis-jenisnya. Terima kasih. Oke. Nah, kalau untuk ini. Untuk jenisnya sendiri itu ee banyak ya. Bener-bener ketahuan jenisnya itu banyak. Yang pertama itu kebanyakan itu mayoritas orang tahunya itu gurameang. Oke, sebentar bapak-bapak mungkin ada kendala ee Pak Far Rosi terkait ee sinyal mungkin ya, karena beliau sedang berada di kolam seperti itu. Saya coba sambungkan lagi ke Pak Far Rozi. Halo, Pak Farrozi. Halo, maaf. Iya. Iya, maaf-maaf jaringannya. Oke. Lanjut Pak tadi untuk jenis guramenya. Jenisnya gurame tadi Pak Wawan itu lebih banyak sih di ee Soang ya. Cuman sekarang itu Soang itu sudah bermodifikasi sama gurame buster nya, seperti itu. Oke. Untuk Pak Wawan? Padang ya. Ada juga gitu. Hmm. Pak Wawan mungkin ada tambahan, Pak. ee yang direkomendasikan apa ya kira-kira tradisi ekonomi, gampang dijual, tahan penyakit begitu. Kalo untuk saat ini, yang di pengen diaksikan itu gua rame, pasti gua rame soang. Cuman ee kita sih lebih sarankan itu lihat dari ee postur tubuhnya aja. Postur tubuhnya, karena sekarang sih kalau untuk yang dominan itu ee gurame soangnya, kalau mau untuk pertumbuhan lebih cepat itu, lebih banyakan di ee blue putih, blue dan blue safirnya. Seperti itu. Itu sih lebih direkomendasikan. Oke, makasih. Baik Mungkin bisa lanjut, Pak Rozi. Terkait pemeliharaan benih, Pak. Oh iya. Baik, ee selanjutnya. Kita akan lanjut ke pemeliharaan benihnya ya. Oke, bagaimana sih benih yang baik itu, cara pemeliharaan benih yang baik itu? Seperti itu. Yang pertama, kalau saya bisa kasih saran. Itu lebih ke sisi psikologi. Ski- psikologi kita dulu nih, yang kita harus benerin. Sebelum kita melanjut ke ee. ee teknik budidayanya tadi. Psikologi. Kenapa sih saya lebih cenderung membahas tentang psikologi? Karena ee psikologi itu menentukan teknik, menentukan cara kita untuk merawat sih tadi. Kita percuma nih, kita banyak, banyak ilmu, percuma kita banyak referensi psikologi kita yang tidak percaya sama alam, tidak percaya sama ee yang ngurus, seperti itu. Jadi kita agak- agak ee perawatannya itu agak setengah-setengah lah gitu. Cuman secara global, tekniknya itu semua sama. Yang paling penting itu sih ee untuk teknik pemeliharaan. Benih, bibit. Itu kita lihat dari ee kapasitas kolam kita. Kapasitas kolam kita ada berapa, populasinya berapa gitu. Kalau di kita biasanya pakai populasi itu kalau untuk pembesaran, itu di dua puluh ekor maksimal, di dua puluh ekor per meter per. Semakin sedikit tingkat keberhasilannya itu lebih bagus. Itu catatan dari saya. Nah, untuk pemberian partan, segala macemnya, itu bisa. Cuman itu ee terhitung kalau untuk pembesaran ya. Kalau untuk pemeliharaan benihnya itu, kapasitasnya itu di sampe kita mainnya tuh per lima belas hari. Lima belas hari pindah kolam ke yang lobe besar, lima belas hari kita pindah kolam besar. Cuman ini di pembibitan ya, pe- pe- pemeliharaan benih yang kita pake di sini di kolam dua kali satu, itu kapasitas itu seribu ekor. Apa seribu, seribu ekor itu, kita pakai di ee kolam terpal. Di kolam terpal, sehingga nanti di lima belas hari itu kita pindah- pindah kolam, seperti itu.

judul kursus: Budidaya Ikan Gurami : Cara Cepat Besarkan Gurami
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pemilihan Indukan, Pemijahan Dan Pemeliharan Benih
lesson: Quiz
transkripsi: Nah, ini sekarang sih cuman kita belum melakukan aktivitas ee untuk pemilihan indukan ya, tapi kan ee lagi nunggu anggota juga. Nanti bisa kita lihat untuk pemilihan induk. Yang pertama itu indukan pasti harus berpasangan, jantan dan. Kalau untuk gur rai sendiri tidak semua ukuran yang besar, itu bisa dijadikan sebagai indukan. tidak semuanya. Jadi kalau kita bisa dibilang persentasenya itu dari sepuluh ekor, belum tentu ada satu yang masuk kriteria. Jadi untuk diundtkan itu ada grade A grade B nya, grade C nya, gitu ya. Jadi kita di lapangan, jadi ada seperti dokternya gitu ya, ada ahlinya di situ yang, oh ini ee kapasitas di atas lima ribu ekor ee telurnya bisa di atas sepuluh ribu, itu ketahuan. Ketahuannya dari mana? Dari kondisi fisik-fisiknya. Terus kalau untuk si betinanya itu bisa dilihat dari umur, semuanya sih cukup umur. Itu kalau kita make minimal itu di umur tiga tahun. Kita pake minimal itu tiga tahun, ee dua- dua setengah tahun sih sudah bisa, cuman itu masih apa ya, masih dalam kategori bahan. di empat tahun itu sudah mulai produktif, empat sampe lima tahun itu udah mulai waktu-waktunya produktif, jadi memang harus kita pasangkan sama yang bener-bener ee yang tops nya sekali. Jadi kalau untuk ee indukan sendiri itu banyak variasi yang pertama itu. ee pakai satu paket, ada yang isi satu jantan betina, ada yang koloni, sistem koloni itu satu jantan, ada yang sembilan betina, ada kalau kita ketemu jantan yang dagu yang bener-bener terus kriteria yang lekuk lekukannya bagus, itu satu jantan itu bisa melayani dua puluh betina. Nah, jadi satu betina itu kan kalau di teratur yang kita dapat. Itu dia, satu bulan itu dua kali produktif Jadi satu bulan itu jadi kalau jantan yang bener-bener itu satu hari itu dia bisa dua ataupun bisa tiga. produktif. Jadi kita sehari itu bisa ngangkat dua sampai tiga sekarang. ee dari untuk pemeliharaannya itu berbeda. pertumbuhan badan yang cepat itu berbeda sama ee perawatannya beda-beda sama yang. Kalau untuk diindukkan sendiri itu kita perawatannya itu lebih ke gimana sih kita caranya untuk menguatkan sih bahan telurnya tadi. menguatkan di ee rangsangan telurnya. Divan, kita ee magnesiumnya, kalsiumnya, itu harus kita perhatikan. Cuman kalau untuk diuntukkan itu ada sesinya sendiri. Karena kalau untuk diindukan sendiri kalau kita mengejar menyamakan pakan, menyamakan perawatan sama seperti pembesaran, terakhir ikannya itu gakah, dia malah besarin badan terus gitu. Next. Nah, setelah kita mengetahui pemijah ee indukan, terus kita telur. di lapangan, baru kita melakukan pekerjaan. Pijaan itu banyak. Banyak cara pem di kolam kapal, di. ini karena yang bisa dibilang seperti jaring apung. di sini persiapan kolam pemjuan itu yang pertama kita menjaga kebersihan kolam salah satu faktor keberhasilan. yang selanjutnya itu, ikan jantan dan betina itu, nah kalau ini di sini itu pakai dua jantan dan satu. Di sini itu dia ee pa- pakainya itu di ukuran minimal banget kolamnya itu dua kali satu. Ini biasanya sih pakai di kolam kepal atau di kolam Bang, bisa enggak untuk pemijahan, kita punya indukan, kita mau mijahin di kolom toko atau kelompok. ee kita kemarin, ee bulan kemarin, kemarin kita baru melakukan ee transaksi untuk ee di ee indukan kita, kita lepas ke konsumen kita di daerah Cileungsi, itu dia di kolam terpal. Dia pake di kolam terpal, dia pake ee untuk apa ya, ee pondasinya itu dia pake baju jaringan, dia pake kolam terpal, dia ee ngisi air pakai air sumur, dengan ee apa maksudnya dengan dengan teknik yang kita kasih, dia pakai ukuran kolamnya itu kalau nggak salah sekitar tiga kali lima, dan itu diisi empat ekor, satu jantan, empat betina. Dan tiga minggu setelahnya, berarti sekitar minggu kemarin itu, dia ngabarin Bang alhamdulillah telur apa indukkan sudah bertelur. Dan hasilnya juga alhamdulillah cuman walaupun tidak, tidak serajin dan tidak sebagus di kolam tanah, di Empang, tapi itu bisa menghasilkan gitu. ee Jadi setelah kita menentukan kolam, menentukan kita ee banyaknya kapasitas, kalau untuk teknik pemanenan telur itu ee itu kita angkat, kita angkat kolamnya, eh kita angkat ee sarangnya, kita angkat sarangnya, nanti baru dia keluar ee di minyak. Minyak itu bisa dibilang sih tergantung dari pakan ya, banyak minyak atau tidak ya. Cuman nanti dia si telurnya itu akan mengambang di perbukaan. Nah, kalau untuk penetasan telur sih kita pertama itu kita setelah kita angkat itu kita taruh di mbak. Kita taruh di bug setelah kita taruh di bug baru nanti ee kita biarkan dengan perawatan dua hari sekali kita ganti air, kita buktikan, baru nanti kita ee lepas ke kolam.. Setelah itu kita baru perawatan benih. Perawatan benih itu ee seperti yang tadi kita sampaikan, dua hari, tiga hari sekali itu harus ganti air, di cuman itu di bug ya. Nah, setelah itu baru selama lima hari seminggu lamanya dia hilang, baru kita lepas ke kolam kepal atau kolom beton. Dengan ketinggian air itu kalau kita di sini memakai minimal itu dua puluh senti, kalau untuk di kolam beton itu, kalau di indoor indoor ya tanpa kena matahari langsung sama hujan. itu bisa ee di bawah itu bisa. Cuman kalau standarnya itu dua puluh sampai dua puluh lima meter, eh dua puluh sentimeter. N Oke, ee sebelum kita lanjut. biar lebih enak dari Bapak-bapak dari teman-teman, ada yang mau ditanyakan tidak. Silahkan untuk bapak-bapak peserta pelatihan. Mungkin ada yang ditanyakan Pak terkait seputar pemijahan. atau juga indukan dari ikan gurame. Ya, soalnya ini kan bakalan panjang nih. Jadi kalau misal kita. ee sharing-sharing sedikit pengalaman sedikit, mungkin lebih, lebih enak gitu. Iya. Halo. Silakan, Pak. Boleh saya tanya, ee sebenarnya di saya tadi kurang, kurang begitu fokus mendengarkan, barangkali sudah dijelaskan tentang apa namanya jenis ikan gurame itu ada berapa macam ya dan yang paling laku di pasar itu kira-kira yang jenis apa dan mudah dibesarkan, tahan penyakit begitu, ee barangkali ada jenis-jenisnya. Terima kasih. Oke. Nah, kalau untuk ini. Untuk jenisnya sendiri itu ee banyak ya. Bener-bener ketahuan jenisnya itu banyak. Yang pertama itu kebanyakan itu mayoritas orang tahunya itu gurameang. Oke, sebentar bapak-bapak mungkin ada kendala ee Pak Far Rosi terkait ee sinyal mungkin ya, karena beliau sedang berada di kolam seperti itu. Saya coba sambungkan lagi ke Pak Far Rozi. Halo, Pak Farrozi. Halo, maaf. Iya. Iya, maaf-maaf jaringannya. Oke. Lanjut Pak tadi untuk jenis guramenya. Jenisnya gurame tadi Pak Wawan itu lebih banyak sih di ee Soang ya. Cuman sekarang itu Soang itu sudah bermodifikasi sama gurame buster nya, seperti itu. Oke. Untuk Pak Wawan? Padang ya. Ada juga gitu. Hmm. Pak Wawan mungkin ada tambahan, Pak. ee yang direkomendasikan apa ya kira-kira tradisi ekonomi, gampang dijual, tahan penyakit begitu. Kalo untuk saat ini, yang di pengen diaksikan itu gua rame, pasti gua rame soang. Cuman ee kita sih lebih sarankan itu lihat dari ee postur tubuhnya aja. Postur tubuhnya, karena sekarang sih kalau untuk yang dominan itu ee gurame soangnya, kalau mau untuk pertumbuhan lebih cepat itu, lebih banyakan di ee blue putih, blue dan blue safirnya. Seperti itu. Itu sih lebih direkomendasikan. Oke, makasih. Baik Mungkin bisa lanjut, Pak Rozi. Terkait pemeliharaan benih, Pak. Oh iya. Baik, ee selanjutnya. Kita akan lanjut ke pemeliharaan benihnya ya. Oke, bagaimana sih benih yang baik itu, cara pemeliharaan benih yang baik itu? Seperti itu. Yang pertama, kalau saya bisa kasih saran. Itu lebih ke sisi psikologi. Ski- psikologi kita dulu nih, yang kita harus benerin. Sebelum kita melanjut ke ee. ee teknik budidayanya tadi. Psikologi. Kenapa sih saya lebih cenderung membahas tentang psikologi? Karena ee psikologi itu menentukan teknik, menentukan cara kita untuk merawat sih tadi. Kita percuma nih, kita banyak, banyak ilmu, percuma kita banyak referensi psikologi kita yang tidak percaya sama alam, tidak percaya sama ee yang ngurus, seperti itu. Jadi kita agak- agak ee perawatannya itu agak setengah-setengah lah gitu. Cuman secara global, tekniknya itu semua sama. Yang paling penting itu sih ee untuk teknik pemeliharaan. Benih, bibit. Itu kita lihat dari ee kapasitas kolam kita. Kapasitas kolam kita ada berapa, populasinya berapa gitu. Kalau di kita biasanya pakai populasi itu kalau untuk pembesaran, itu di dua puluh ekor maksimal, di dua puluh ekor per meter per. Semakin sedikit tingkat keberhasilannya itu lebih bagus. Itu catatan dari saya. Nah, untuk pemberian partan, segala macemnya, itu bisa. Cuman itu ee terhitung kalau untuk pembesaran ya. Kalau untuk pemeliharaan benihnya itu, kapasitasnya itu di sampe kita mainnya tuh per lima belas hari. Lima belas hari pindah kolam ke yang lobe besar, lima belas hari kita pindah kolam besar. Cuman ini di pembibitan ya, pe- pe- pemeliharaan benih yang kita pake di sini di kolam dua kali satu, itu kapasitas itu seribu ekor. Apa seribu, seribu ekor itu, kita pakai di ee kolam terpal. Di kolam terpal, sehingga nanti di lima belas hari itu kita pindah- pindah kolam, seperti itu.

judul kursus: Budidaya Ikan Gurami : Cara Cepat Besarkan Gurami
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Jenis Kolam Ikan Gurami
lesson: Jenis Kolam Ikan Gurami
transkripsi: Iya. Nah, di sini kita ada jenis-jenis kolamnya. Itu ada kolam tanah, kolam beton, kolam terpal, bio. dan bug biasa, seperti itu. Jadi kalau untuk kebanyakan itu kebanyakan untuk ee pembibitan, pembenihan itu di kolam terpal. Kenapa kolam terpal? Karena lebih ee perawatan lebih mudah, gitu kan. Perawatan lebih mudah, yang cukup biaya cukup murah, gitu kan. Karena ee terpal itu bisa dibilang yang delapan ribu per meter aja, itu bisa buat buat akun. gitu. Terus cuman kalau kebanyakan sih kalau untuk pembesaran itu di kolam tanah. Kenapa? Kalau kolam tanah. Karena ee mungkin lebih luas ya. Bisa- bisa dibilang kalau untuk kolam kolam tanah itu lebih luas, dan untuk sumber pakan alternatif, sumber pakan alamnya itu lebih banyak, terus untuk suhu air, pH air itu lebih cenderung stabil. berbeda dengan di kolam beton. Kolam beton itu ee Bisa dibilang bagi kalangan yang menengah ke atas ya, yang cukup, cukup modal, yang terus untuk perawatan yang cukup ekstra, harus pakai tambah-tambahan ee elektronik sebagai erator, lebih disarankan, gitu 'kan. dan suhu airnya itu harus benar-benar dijaga, karena kalau di kolom beton itu cenderung lebih ke dingin. Kalau untuk di ee kolom beton. Kalau kolom bioplok itu cenderung lebih ke pembesaran ya. disarankan sih kalau untuk itu, kalau itu untuk pemisan. Kalau untuk pemilihan, pemitan itu. Bisa, bisa, cuman tidak kategori kolom bioskop seperti biasa. Kita hanya memakai medianya aja, hanya menggunakan media kolom diameter bulat. Gitu. Jadi kalau untuk di kolam itu di kita tidak pakai untuk tinggi. kita lebih ke rendah. Jadi permukaan air sama, sama ketinggian kolam itu harus dibelajar kalau untuk. Terus kalau untuk di bug biasa, bug biasa itu biasanya sih bug fiber ya, bug fiber, drum, ee atau ember yang biasa, itu lebih, bisa, itu lebih murah, lebih gampang bisa dibilang, lebih gampang karena bisa dipindah ke mana-mana, cuman kapasitasnya aja yang tidak bisa banyak, seperti itu. Next. Nah, kalau di sini di ukuran kolam itu sih variasi ya. Kalau untuk ukuran kolam itu variasi tergantung di lokasi kita, di lokasi Bapak-bapak, punya lahan ada berapa, gitu kan. Tinggal kita nanti setelah kita udah bikin kolamnya, akhirnya kita sudah siapkan, baru kita menentukan berapa banyak sih ikan guram yang harus dipelihara di satu kolam tersebut. Tujuannya itu untuk, untuk menjaga ee moralitas kehidupan, terus untuk meningkatkan pertumbuhan juga, ee lokasi-lokasi yang aman untuk gurami itu seperti apa sih, kan di sini ada untuk ketinggian air, ketinggian kolam itu sebenarnya sih ee di lima puluh sampai empat ratus meter di atas perbukaan laut itu hanya sebagai pedoman. Karena memang di dataran rendah itu lebih banyak air, bisa dibilang, cuma tidak menutup kemungkinan untuk yang di dataran tinggi. Itu tetep bisa, bisa, bisa. Terus suhu airnya itu dua puluh empat sampai tiga puluh derajat celsius, karena untuk u rame itu lebih penting di suhu hangat. Karena membutuhkan banget di suhu anget. Un meningkatkan ee meningkatkan apa ya, maksudnya. Nafsu makan. Terus untuk ee penyakit, segala macem itu bisa dibilang lebih sedikit ya. Kalau untuk di ee suhu hangat. Kalau kualitas air itu pasti nilai customer air pH air. untuk pihak air itu semua sih, hampir semua dibersihkan air tawar itu tujuh sampai delapan. ee tingkat keasaman ya. Kalau untuk minimal kadar oksigen itu dua miligram per liter. Nah itu kita agak susah sih, kalau kita bicara untuk ee. Seperti apa sebagainya. Cuman lebih ke sini, ke sisi psikologi yang lebih gampang. Jadi Bapak enggak harus, ya kalau punya alatnya silahkan. Silahkan di- digunakan, silahkan dipraktekkan. Cuman kalau untuk secara yang otodidak, secara yang konvensional yang kita gunakan, itu kita memakai lima jari aja. Nyaman enggak tangan kita dimasukin. ee saat ee kulit kita men- menyentuh air itu, air itu nyaman enggak. Itu bisa menjadi faktor penentu ee kenyamanan si ikan tadi juga di kolam yang akan kita bidayakan. Nah, kalau untuk perhitungan luasnya tadi, kalau untuk pembesaran itu terhitung setelah u- u- ukuran ee ukuran bimbit tiga, empat jari, itu dua puluh ekor per meter persegi. Kapasitas bisa di dua puluh lima ekor per meter persegi. terus, wah, ikan saya banyak mati nih kenapa-kenapa. ee kita jangan salahkan ini dulu, jangan air dulu. Cuma kita lihat dulu nih kapasitasnya, ukuran kolam kita berapa? Dua kali tiga, Bang. Kapasitas bap- bapak isi berapa? Oh, lima ratus ekor tuh iya. Karena kenapa? Dua kali tiga itu kapasitas hanya seratus dua puluh, seratus lima puluh ekor maksimal. Di seratus ekor itu lebih baik. Nah, itu nanti ee di ketinggian air baru kita. Semakin tinggi bisa dibilang sih, ee kadang ee lebih bagus di delapan puluh sampai tiga puluh. Cuman kalau untuk di suhu seperti sekarang, ini kan lagi musim panas ya, itu disarankan sih lebih agak di kedalaman airnya. untuk lebih diperhatikan. Cuma kalau untuk musim dingin, kita sih biasanya sih lebih kita rendahkan, kenapa? Karena memang kita mencari untuk ee tingkat ke ee suhu airnya. Next. Oh ya, ee sampai di sini, ada yang mau ditanyakan. perihal untuk ee persiapan kolam, terus sama apa kapasitasnya tadi bagi Bapak-bapak. em. Silahkan untuk Pak Alun atau Pak Yan. Mungkin ada yang ingin disampaikan ke Pak Rosi. adik adik adik. Pak Alun sepertinya ingin bertanya, mohon izin mungkin bisa dihidupkan Pak mic nya. Sementara ini, sementara ini lanjut dulu Mas Farul, lanjut terus. Oke siap. Oke, nanti kalau ada pertanyaan di kampung dulu ya. Iya, siap. Oke, kita untuk ee selanjutnya kadar oksigen dalam air ini bagaimana ya? Kader oksigen dalam air itu ee kalau secara garis global, kita bisa lihat ee Perubahan kader oksigen dalam air untuk mempengaruhi langsung pertumbuhan ikan gurami itu ee di lima PM atau lima apa ya, ya, seperti itu. Bila tidak diatasi resiko yang terjadi apa ikan lemas. Nah, di sini, kalau kita pakai ka oksigen itu ee biasa kendala itu terlihat di malam hari. mungkin bapak-bapak pernah ngalamin ya, oh ikan saya kenapa ya kalau malam hari itu ee di atas. Kebanyakan di atas, terus besoknya panas. terus sorenya itu buntutnya pada putih. virus penyakit. Itu cukup banyak. Kadang-kadang ada hal seperti itu yang akan kita alami. Itu bisa jadi karena memang pertama kadar oksigen di dalam air itu ee mengecil ataupun lebih sedikit, karena memang kualitas air yang sudah buruk. Karena apa? Karena faktor dari pemberian kita yang terlalu banyak, ataupun ee kitanya tidak terlalu memperhatikan kualitas airnya, gitu. Jadi kalau untuk malam, malam hari itu ee kader oksigen itu kan otomatis lebih sedikit. Jadi ikan itu pada lari di atas di permukaan air. Itu biasanya sih di antara dua puluh sampai sepuluh sentimeter di permukaan air. Nah itu oksigen ada di situ, sedangkan di bawah itu minim oksigen. Jadi kenapa dibilang ee ini jika kita tidak ada bantuan aerator ya, ataupun penambahan kincir. Nah itu bisa, bisa akan terjadi hal seperti itu. Nah, cuman kalau kita menggunakan aerator ee dan kincir, itu bisa membantu untuk pelarutan oksigen di dalam air tadi. Kalau untuk konvensional sih biasanya di outdoor di outdoor itu kita tidak menggunakan ee erator. Contohnya di tempat kita di sini. itu. Nah, bisa terlihat ya. Nah, kita di sini itu tidak menggunakan erator. Kita memang klong seperti itu aja. Seperti itu. Jadi kita ee memang bisa dibilang ee lepas gitu aja tanpa ada ee aerator tadi. Seperti itu. Iya.

judul kursus: Budidaya Ikan Gurami : Cara Cepat Besarkan Gurami
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Jenis Kolam Ikan Gurami
lesson: Quiz
transkripsi: Iya. Nah, di sini kita ada jenis-jenis kolamnya. Itu ada kolam tanah, kolam beton, kolam terpal, bio. dan bug biasa, seperti itu. Jadi kalau untuk kebanyakan itu kebanyakan untuk ee pembibitan, pembenihan itu di kolam terpal. Kenapa kolam terpal? Karena lebih ee perawatan lebih mudah, gitu kan. Perawatan lebih mudah, yang cukup biaya cukup murah, gitu kan. Karena ee terpal itu bisa dibilang yang delapan ribu per meter aja, itu bisa buat buat akun. gitu. Terus cuman kalau kebanyakan sih kalau untuk pembesaran itu di kolam tanah. Kenapa? Kalau kolam tanah. Karena ee mungkin lebih luas ya. Bisa- bisa dibilang kalau untuk kolam kolam tanah itu lebih luas, dan untuk sumber pakan alternatif, sumber pakan alamnya itu lebih banyak, terus untuk suhu air, pH air itu lebih cenderung stabil. berbeda dengan di kolam beton. Kolam beton itu ee Bisa dibilang bagi kalangan yang menengah ke atas ya, yang cukup, cukup modal, yang terus untuk perawatan yang cukup ekstra, harus pakai tambah-tambahan ee elektronik sebagai erator, lebih disarankan, gitu 'kan. dan suhu airnya itu harus benar-benar dijaga, karena kalau di kolom beton itu cenderung lebih ke dingin. Kalau untuk di ee kolom beton. Kalau kolom bioplok itu cenderung lebih ke pembesaran ya. disarankan sih kalau untuk itu, kalau itu untuk pemisan. Kalau untuk pemilihan, pemitan itu. Bisa, bisa, cuman tidak kategori kolom bioskop seperti biasa. Kita hanya memakai medianya aja, hanya menggunakan media kolom diameter bulat. Gitu. Jadi kalau untuk di kolam itu di kita tidak pakai untuk tinggi. kita lebih ke rendah. Jadi permukaan air sama, sama ketinggian kolam itu harus dibelajar kalau untuk. Terus kalau untuk di bug biasa, bug biasa itu biasanya sih bug fiber ya, bug fiber, drum, ee atau ember yang biasa, itu lebih, bisa, itu lebih murah, lebih gampang bisa dibilang, lebih gampang karena bisa dipindah ke mana-mana, cuman kapasitasnya aja yang tidak bisa banyak, seperti itu. Next. Nah, kalau di sini di ukuran kolam itu sih variasi ya. Kalau untuk ukuran kolam itu variasi tergantung di lokasi kita, di lokasi Bapak-bapak, punya lahan ada berapa, gitu kan. Tinggal kita nanti setelah kita udah bikin kolamnya, akhirnya kita sudah siapkan, baru kita menentukan berapa banyak sih ikan guram yang harus dipelihara di satu kolam tersebut. Tujuannya itu untuk, untuk menjaga ee moralitas kehidupan, terus untuk meningkatkan pertumbuhan juga, ee lokasi-lokasi yang aman untuk gurami itu seperti apa sih, kan di sini ada untuk ketinggian air, ketinggian kolam itu sebenarnya sih ee di lima puluh sampai empat ratus meter di atas perbukaan laut itu hanya sebagai pedoman. Karena memang di dataran rendah itu lebih banyak air, bisa dibilang, cuma tidak menutup kemungkinan untuk yang di dataran tinggi. Itu tetep bisa, bisa, bisa. Terus suhu airnya itu dua puluh empat sampai tiga puluh derajat celsius, karena untuk u rame itu lebih penting di suhu hangat. Karena membutuhkan banget di suhu anget. Un meningkatkan ee meningkatkan apa ya, maksudnya. Nafsu makan. Terus untuk ee penyakit, segala macem itu bisa dibilang lebih sedikit ya. Kalau untuk di ee suhu hangat. Kalau kualitas air itu pasti nilai customer air pH air. untuk pihak air itu semua sih, hampir semua dibersihkan air tawar itu tujuh sampai delapan. ee tingkat keasaman ya. Kalau untuk minimal kadar oksigen itu dua miligram per liter. Nah itu kita agak susah sih, kalau kita bicara untuk ee. Seperti apa sebagainya. Cuman lebih ke sini, ke sisi psikologi yang lebih gampang. Jadi Bapak enggak harus, ya kalau punya alatnya silahkan. Silahkan di- digunakan, silahkan dipraktekkan. Cuman kalau untuk secara yang otodidak, secara yang konvensional yang kita gunakan, itu kita memakai lima jari aja. Nyaman enggak tangan kita dimasukin. ee saat ee kulit kita men- menyentuh air itu, air itu nyaman enggak. Itu bisa menjadi faktor penentu ee kenyamanan si ikan tadi juga di kolam yang akan kita bidayakan. Nah, kalau untuk perhitungan luasnya tadi, kalau untuk pembesaran itu terhitung setelah u- u- ukuran ee ukuran bimbit tiga, empat jari, itu dua puluh ekor per meter persegi. Kapasitas bisa di dua puluh lima ekor per meter persegi. terus, wah, ikan saya banyak mati nih kenapa-kenapa. ee kita jangan salahkan ini dulu, jangan air dulu. Cuma kita lihat dulu nih kapasitasnya, ukuran kolam kita berapa? Dua kali tiga, Bang. Kapasitas bap- bapak isi berapa? Oh, lima ratus ekor tuh iya. Karena kenapa? Dua kali tiga itu kapasitas hanya seratus dua puluh, seratus lima puluh ekor maksimal. Di seratus ekor itu lebih baik. Nah, itu nanti ee di ketinggian air baru kita. Semakin tinggi bisa dibilang sih, ee kadang ee lebih bagus di delapan puluh sampai tiga puluh. Cuman kalau untuk di suhu seperti sekarang, ini kan lagi musim panas ya, itu disarankan sih lebih agak di kedalaman airnya. untuk lebih diperhatikan. Cuma kalau untuk musim dingin, kita sih biasanya sih lebih kita rendahkan, kenapa? Karena memang kita mencari untuk ee tingkat ke ee suhu airnya. Next. Oh ya, ee sampai di sini, ada yang mau ditanyakan. perihal untuk ee persiapan kolam, terus sama apa kapasitasnya tadi bagi Bapak-bapak. em. Silahkan untuk Pak Alun atau Pak Yan. Mungkin ada yang ingin disampaikan ke Pak Rosi. adik adik adik. Pak Alun sepertinya ingin bertanya, mohon izin mungkin bisa dihidupkan Pak mic nya. Sementara ini, sementara ini lanjut dulu Mas Farul, lanjut terus. Oke siap. Oke, nanti kalau ada pertanyaan di kampung dulu ya. Iya, siap. Oke, kita untuk ee selanjutnya kadar oksigen dalam air ini bagaimana ya? Kader oksigen dalam air itu ee kalau secara garis global, kita bisa lihat ee Perubahan kader oksigen dalam air untuk mempengaruhi langsung pertumbuhan ikan gurami itu ee di lima PM atau lima apa ya, ya, seperti itu. Bila tidak diatasi resiko yang terjadi apa ikan lemas. Nah, di sini, kalau kita pakai ka oksigen itu ee biasa kendala itu terlihat di malam hari. mungkin bapak-bapak pernah ngalamin ya, oh ikan saya kenapa ya kalau malam hari itu ee di atas. Kebanyakan di atas, terus besoknya panas. terus sorenya itu buntutnya pada putih. virus penyakit. Itu cukup banyak. Kadang-kadang ada hal seperti itu yang akan kita alami. Itu bisa jadi karena memang pertama kadar oksigen di dalam air itu ee mengecil ataupun lebih sedikit, karena memang kualitas air yang sudah buruk. Karena apa? Karena faktor dari pemberian kita yang terlalu banyak, ataupun ee kitanya tidak terlalu memperhatikan kualitas airnya, gitu. Jadi kalau untuk malam, malam hari itu ee kader oksigen itu kan otomatis lebih sedikit. Jadi ikan itu pada lari di atas di permukaan air. Itu biasanya sih di antara dua puluh sampai sepuluh sentimeter di permukaan air. Nah itu oksigen ada di situ, sedangkan di bawah itu minim oksigen. Jadi kenapa dibilang ee ini jika kita tidak ada bantuan aerator ya, ataupun penambahan kincir. Nah itu bisa, bisa akan terjadi hal seperti itu. Nah, cuman kalau kita menggunakan aerator ee dan kincir, itu bisa membantu untuk pelarutan oksigen di dalam air tadi. Kalau untuk konvensional sih biasanya di outdoor di outdoor itu kita tidak menggunakan ee erator. Contohnya di tempat kita di sini. itu. Nah, bisa terlihat ya. Nah, kita di sini itu tidak menggunakan erator. Kita memang klong seperti itu aja. Seperti itu. Jadi kita ee memang bisa dibilang ee lepas gitu aja tanpa ada ee aerator tadi. Seperti itu. Iya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
transkripsi: Selamat datang di kelas Data Science Foundation. Apa sih data science itu? Tentunya kamu sering mendengar istilah data science. Data science dibicarakan oleh banyak orang, tetapi belum tentu mereka mengenal secara dalam, bahkan dari ujung ke ujung. Data science merupakan ilmu mengolah data yang menggabungkan tiga skill yaitu skill programming skill statistik, dan skill bisnis. Nah, demand untuk para data scientist ini luar biasa besar, terlebih dengan lahirnya internet mobile yang luar biasa sangat pesat. Tahun dua ribu lima. Dunia diperkirakan telah memproduksi seratus tiga puluh eksabyte data atau setara dengan seratus tiga puluh juta hard disk eksternal sebesar satu terabyte. Lima belas tahun kemudian, atau di tahun dua ribu dua puluh. Diperkirakan data yang terproduksi. sebesar empat puluh satu ribu eksababyte. Atau empat puluh satu miliar hard disk eksternal satu terabyte. Kali ini. Aku senang banget karena kamu join di kelas data science foundation ini. Kita akan berjuang bersama-sama, menapaki jouni bersama-sama, dan aku yakin apabila kamu mengikuti kursus ini dengan benar. Dan dengan sungguh-sungguh. Akan mengubah hidup kamu. Kenapa? Karena seorang data scientist. Akan memiliki sense mengolah data dengan baik. Sehingga, ketika kamu diberikan persoalan bisnis oleh atasan kamu, Kamu bisa mengatasi persoalan itu secara lebih terstruktur. dan baik. Persoalan bisnis apa saja yang bisa diselesaikan lewat data science. Setiap industri memiliki persoalan yang berbeda-beda, dan aku memberikan kamu contoh di lima industri yang berbeda. Industri yang pertama yaitu industri perbankan. Industri yang kedua, industri retail atau grocery. Industri yang ketiga, industri asuransi. Industri telekomunikasi yang keempat, dan sektor pemerintahan yang kelima. Untuk industri perbankan, contoh persoalan data science adalah kredit scoring Verifikasi identitas, dan juga identifikasi fraud. Untuk industri retail atau grocery persoalannya lebih menarik. Seperti rekomendasi produk, Segmentasi pelanggan, dan juga campaign analysis. Un industri asuransi. Contoh persoalan data science seperti scoring untuk nasabah baru, atau prospek nasabah baru, dan juga identifikasi fraud. untuk industri telekomunikasi, bisa digunakan untuk term prediction dan juga digunakan untuk fraud detection serta data monetization tentunya. Untuk sektor pemerintahan, data science bisa digunakan untuk membuat beberapa report statistik. Pengambilan keputusan strategis dari pemerintah, dalam sektor transportasi publik, smart city maupun sektor pariwisata.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 2: Kelas Ini Ditujukan Untuk Siapa?
transkripsi: Terima kasih kamu sudah mengutarakan ekspektasi yang kamu harapkan dengan mengikuti kelas ini. Kelas ini akan memberikan kamu dasar-dasar mengenai data science yang terdiri dari visualisasi, coding, statistik, bisnis, dan juga legal. Nah, kelas ini cocok banget untuk para pemula yang memang belum pernah terjun langsung dengan data science Di samping itu, kelas ini juga cocok untuk para senior management level yang ingin mengetahui lebih dalam tentang apa saja yang dikerjakan oleh timnya. Nah, apa saja yang kamu butuhkan untuk mengikuti kelas ini? Yang pertama adalah kemampuan matematika dan logika dasar. Yang kedua, butuh PC atau laptop. Dan yang ketiga, butuh koneksi internet. Sebelum kita melangkah lebih lanjut, kenalkan dulu yuk sama aku. Naku Bernardus Ari Kuncoro, biasa dipanggil Ari. Aku udah sejak tahun dua ribu empat belas berkecimpung di dunia data science Pernah bekerja di perusahaan data consulting, e-commerce telekomunikasi, dan beberapa perusahaan startup lainnya. Nah, aku background nya S satu di teknik elektro ITB dan juga S dua di Computer Science Binus.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 3: Perkenalan Mentor
transkripsi: Sebelum kita melangkah lebih lanjut, kenalkan dulu yuk sama aku. Naku Bernardus Ari Kuncoro, biasa dipanggil Ari. Aku sudah sejak tahun dua ribu empat belas berkecimpung di dunia data science. Pernah bekerja di perusahaan data consulting, e-commerce, telekomunikasi, dan beberapa perusahaan startup lainnya. Nah, aku background nya S satu di teknik elektro ITB dan juga S dua di Computer Science Binus.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 4: Tiga Pilar Data Science
transkripsi: Seperti yang telah aku sebutkan tadi, ada tiga pilar utama yang harus dikuasai oleh seorang data scientist Apa saja? Yang pertama adalah skill coding. Yang kedua adalah skill statistik. Dan yang ketiga adalah skill bisnis. Untuk skill coding ini merupakan sebuah skill yang harus dipunyai oleh seorang data scientist Ibaratnya seperti seorang pianis bisa main piano. Seperti seorang pemain biola, ya bisa main biola. Seperti seorang petani, dia bisa mencangkul. Jadi, kemampuan coding ini mutlak harus bisa dilakukan oleh seorang data scientist Bisa dipunyai olehnya. Nah, bahasa apa yang wajib dikuasai oleh seorang data scientist? Bahasa yang wajib dikuasai oleh seorang data scientist adalah bahasa pemrograman SQL. Bahasa pemrograman SQL ini sudah ada sejak empat puluh tahun yang lalu. Belajarnya juga enggak sulit-sulit amat. Dalam beberapa hari, kamu bisa menguasai SQL ini dengan cepat. Ibaratnya seperti kamu belajar sepeda atau belajar naik mobil atau mengendarai mobil. Jika kamu sudah bisa menguasainya menggunakan kemampuan itu seumur hidup kamu. Dan selain bahasa SQL bahasa yang kedua adalah Python atau R. Di kelas ini, kita akan fokus dalam bahasa pemrograman Python. Bahasa pemrograman Python ini atau R ini sedikit lebih tinggi dari SQL Kenapa? Karena di sini ada beberapa fungsi-fungsi yang memang nanti dikhususkan untuk bisa terintegrasi dengan bahasa pemrograman lain atau berinteraksi dengan input dan output dari sistem yang lainnya. Nah, selain skill coding kita juga membutuhkan seorang data scientist yang tahu tentang statistik. Tapi, jangan takut dulu, pemrograman, maksud saya, statistik ini, keahlian statistik ini tidak dibutuhkan statistik yang terlalu murni-murni amat. Yang dibutuhkan adalah keahlian applied statistik atau statistika terapan. Contohnya seperti apa? Misalkan kamu kerja di perusahaan e-commerce. dan kamu menjadi data scientist untuk bagian marketing. Bagian marketing biasanya memiliki program seperti membuat iklan. Nah, mereka ada dua pilihan untuk di posting di suatu sosial media, misalkan. Yang pertama, desain A dan yang kedua design B. Desain manakah yang memang sebaiknya bagus untuk di- posting? Nah, skill untuk mengetahui desain mana yang terbaik, ini menerapkan statistika terapan, yaitu skill AB testing. Nah, dari situ kita melakukan riset dan keluaran dari riset ini bisa diterapkan untuk perusahaan tempat kamu bekerja. Nah, skill yang terakhir utamanya yaitu skill bisnis. Skill bisnis ini aku bagi menjadi tiga keahlian. Yang pertama, skill tentang project management kemampuan kamu untuk bisa me- manage project-project atau misalkan jika kamu menjadi bagian dari project tersebut, kamu bisa mengetahui role apa yang nantinya kamu akan kerjakan. Sehingga keseluruhan projek akan berjalan dengan baik dan selesai tepat pada waktunya. Selain project management ada juga skill yaitu people skill Kemampuan bagaimana kita berinteraksi dengan peers kita, di satu tim maupun di luar tim. Terkadang ketika kita bekerja, kita tidak terlalu memperhatikan tentang people skill Padahal hal itulah yang justru merupakan hal yang terpenting, karena akan ee membuat kita semakin dikenal dengan orang-orang dalam satu tim kita maupun di luar tim kita. Sedemikian sehingga pekerjaan kita atau hasil pekerjaan kita atau cara kita bekerja itu diketahui oleh orang lain. Sehingga karir kamu juga nantinya akan bisa dikenal oleh orang-orang lain. Dan yang terakhir adalah presentation skill dalam data science Sangatlah penting untuk memiliki skill tentang presentasi. Karena apabila kita sudah selesai menganalisis data, mengambil data, mengolah data, kita perlu menceritakan analisis yang sudah kita lakukan. Dan skill presentasi ini meliputi tiga hal. Yang pertama membuat konten. Dan yang kedua adalah mendesain konten itu menjadi sebuah tampilan yang baik. Dan yang terakhir adalah bagaimana cara kamu memberikan delivery itu terhadap orang lain, bisa jadi ke atasan kamu ataupun ke orang-orang yang memang membutuhkan paparan dari kamu. Itu dia. Tiga hal yang utama, keahlian yang harus dimiliki oleh seorang data scientist.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 5: Kemampuan Non Teknis Yang Diperlukan
transkripsi: Ya, selain tiga pilar kemampuan dasar seorang data scientist yang aku telah sebutkan tadi, yaitu coding, statistik, dan bisnis, berdasarkan pengalamanku, ada dua hal atau dua skill tambahan yang memang diperlukan oleh seorang data scientist Yang pertama adalah skill visualisasi, dan yang kedua adalah skill legal atau melek hukum. Skill visualisasi ini aku tambahkan kenapa? Karena apabila kita mengerti cara mengubah sebuah data menjadi suatu hal yang visual, maka kita akan dengan mudah mengerti atau memahami data tersebut. Di samping itu, visualisasi juga berguna untuk menceritakan kembali apa yang sudah kita pahami tentang data tersebut. Nah, skill ini akan lebih mudah dipelajari di awal. Nah, untuk seorang pemula yang memang belum pernah memahami dari kelima skill tadi, aku sarankan untuk kalian untuk mencoba untuk mempelajari skill visualisasi ini di awal. Karena dengan melihat hasil dari visualisasi, kamu akan bisa menceritakan data tersebut kepada orang lain, baik itu atasan kamu ataupun orang-orang yang memang satu level pekerjaan dengan kamu atau murid-murid kamu. Nah, selain visualisasi, aku tadi sebutkan skill legal atau melek hukum. Nah, seorang data scientist nanti pastinya akan bekerja dengan data. Nah data salah satunya adalah data-data pribadi orang yang dikumpulkan. Nah, di Indonesia sendiri, peraturan tentang perlindungan data belum sepenuhnya disahkan secara hukum yang berlaku saat ini ee peraturannya hanya sebatas peraturan Menkominfo. Nah, di skill legal ini akan aku berikan tentang penjelasan peraturan Menteri Komunikasi yang tadi aku bilang. Nah, selain lima kemampuan tadi yang mencakup tiga kemampuan dasar dan dua kemampuan tambahan, Seorang data scientist harus memiliki cara pandang yang berbeda dari orang-orang di sekitarnya. Apa yang dimaksud berbeda ini? Yang berbeda ini adalah seorang data scientist harus memiliki tipical creative problem solver Contohnya seperti apa? Misalkan kamu mengalami hambatan atau stuck dalam mengerjakan analisis dari suatu data yang sudah kamu terima. Stuck itu kamu harus gimana? Nah, hal yang pertama kamu lakukan adalah cari sendiri jawabannya. Bisa googling bisa bisa cari di stack overflow dan juga bisa ikut komunitas dan bertanya kepada orang yang memang berkompeten di situ. Tetapi sebelum bertanya, cari dulu jawabannya. Oke. Jadi seorang data scientist lebih baik harus memiliki ee sifat yang kreatif problem software atau software atau solutif seperti itu.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 6: Di Manakah Kamu Sebaiknya Belajar?
transkripsi: Oke, di manakah kamu bisa belajar data science? Ada dua pilihan. Yang pertama belajar secara formal di universitas atau kamu kuliah nih, atau yang kedua belajar mandiri secara online. Nah, kalau aku adalah produk belajar formal di universitas, tapi itu sebenarnya enggak sengaja karena di tahun dua ribu empat belas lalu itu enggak ada yang namanya jurusan data science, apalagi di Indonesia. Nah, aku waktu itu masuk jurusan yang namanya Magister Teknik Informatika atau NTI, di mana salah satu sub jurusannya adalah mengenai artificial intelligence, yang mana di dalamnya ada beberapa mata kuliah-mata kuliah yang memang merupakan core dari data science, yaitu data mining, knowledge data discovery image recognition dan beberapa mata kuliah-mata kuliah lain seperti statistik. Nah, ada keuntungan dan kerugian. Tapi aku enggak mau bilang gitu. Aku mau bilangnya kelebihan dan kekurangan ya. Kalau kelebihan dari belajar di universitas atau kuliah secara formal, kamu memiliki jejaring yang luas. Kenapa? Karena kamu bisa mengenal teman-teman sekelas kamu yang memang memiliki minat yang sama tentang jurusan tersebut atau jurusan data science dan selain itu, profesor-profesor yang mengajar kamu juga pasti akan kamu kenal. Sehingga ketika kamu lulus, kamu bisa memiliki pekerjaan-pekerjaan atau memiliki hal-hal lain seperti project atau research yang lain yang direkomendasikan oleh profesor tersebut. Selain jejarnya yang luas, kita juga memiliki teori atau pemahaman tentang algoritma yang kuat. Karena para profesor atau para dosen yang mengajarkan kepada kamu, mereka memiliki riset atau memiliki suatu project riset yang mana kamu juga nanti akan diajak apabila kamu memang minat TERHADAP Ret tersebut. Hanya saja selain kelebihan itu, ada kekurangan ketika kamu belajar formal di universitas. Yang pertama adalah waktu yang kamu perlukan untuk belajar cenderung lebih lama atau lebih lambat. Dibutuhkan waktu kira-kira satu sampai dua tahun untuk menyelesaikan program tersebut. Selain itu, practicality kamu tentang coding tentang analisis data biasanya kurang karena titik berat dari ee jurusan tersebut adalah lebih ke pemahaman algoritma atau teori. Sementara coding kamu kerjakan sendiri di rumah. Biasanya tidak ada waktu. Nah, untuk yang opsi kedua yaitu belajar mandiri secara online. Kelebihannya apa? Ya dibalik aja gitu ya. Kalau yang online kita cenderung bisa menyesuaikan waktu TERHADAP apa yang kita punya waktu kita. Misalkan kita punya waktu sekian jam dalam satu minggu. Nah, kita bisa mengatur waktu kita dan bisa mempercepat atau memperlama waktu kita. Nah, kecenderungannya untuk belajar online biasanya lebih cepat. dan yang kedua adalah practicality nya juga lebih kuat. Karena di online course biasanya kita bisa praktek lebih banyak. Nah, namun kekurangannya adalah jejaring yang kita punya atau orang-orang yang kita punya itu sedikit lebih kurang gitu ya, karena kita harus mengusahakan sendiri dan jejaringnya itu lewat online. Biasanya ikatannya kurang kuat. Nah, yang kedua kekurangannya adalah teorinya lebih lemah karena kita cenderung kebanyakan praktek dan kita tidak memahami secara dalam teorinya. Aku sarankan bagi kamu yang memiliki waktu yang padat di pekerjaan. Tapi kamu memiliki semangat yang luar biasa untuk belajar data science. pilihan untuk belajar mandiri secara online aku rekomendasikan. Nah, ini Iqra salah satunya yang telah menjadi pionir untuk membuat kelas online di data science. Nah, ini merupakan salah satu rekomendasi yang aku sarankan untuk kamu untuk bisa ikut di kelas online Iqra tersebut. Sementara itu, sumber pembelajaran yang bisa kamu ambil saat ini banyak sekali source nya. Salah satunya adalah buku. Buku Practical Data Science ini aku rekomendasikan. dan yang kedua adalah mendengarkan podcast atau soundcloud. Salah seorang data scientist di Australia. Dia membuat podcast sudah lebih dari seratus podcast. Namanya adalah Kiril Ermenco dan kamu bisa dengerin ketika kamu berangkat kerja, misalkan macet-macetan di jalan sambil dengerin kan lebih baik dan juga misalkan kalau lagi nyetir gitu kan dengerin di tape atau di radio, bukan jamannya tape lagi ya di radio gitu di podcast di handphone kamu. Kamu bisa dengerin itu sambil menunggu macet gitu ya. Kemudian yang ketiga dari Youtube. Nah, Youtube yang bagus itu juga adalah ada satu channel namanya data saya setuju dan mereka selalu update Dan yang terakhir, adalah mengikuti atau follow LinkedIn LinkedIn dari selebritinya data science. Salah satunya adalah Randy Lau, di mana dia selain memberikan rekomendasi untuk technical skill, dia juga bisa memberikan rekomendasi untuk soft skill atau memberikan motivasi-motivasi untuk kamu BISA TETAP KEEP UP ATAU TETAP TERUS BELAJAR DATA Science.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 7: Rencana Pembelajaran
transkripsi: waktu rata-rata atau ideal untuk menjadi seorang data scientist junior itu dibutuhkan waktu kira-kira enam bulan. Itu rata-ratanya. Bisa aja lebih cepet tiga bulan, bisa aja lebih lama sembilan bulan di pertengahannya atau di rata-ratanya itu enam bulan ya enam bulan. Nah, dari enam bulan itu aku sarankan di satu bulan pertama kamu menyelesaikan kelas data science foundation ini. Kenapa di bulan pertama, karena ee kelas data foundation ini dibutuhkan waktu didesain itu dua puluh jam selesainya. dalam satu bulan. Itu artinya apa? Berarti kalau dalam satu bulan kan ada empat minggu nih, berarti ada lima jam per minggu. Atau apabila dalam satu minggu itu ada lima hari kerja, berarti ya butuh satu jam. per hari. Nah, setelah ini selesai, di bulan satu selesai sampai dengan bulan ketiga, itu saya sarankan untuk praktek. Prakteknya secara ee pribadi gitu ya. Enggak enggak perlu kita show off tapi kita persiapkan gitu. Misalkan kalau mau buat portfolio berarti kita buat github. Kalau kita mau buat blog berarti kita cicil-cicil untuk menulis sesuatu tentang data science gitu ya. Nah, setelah bulan ketiga berakhir nih, di bulan ini coba cari-cari internship. Banyak sekali yang memang ee mencari data scientist gitu ya. Kalian mulai nih di bulan ketiga sampai di bulan keenam untuk mencoba internship di perusahaan. Carilah mentor yang menurut kamu cocok untuk jadi orang yang menjadi apa ya, orang yang kalian consult setiap harinya apabila menemui masalah gitu kan. Nah, selain internship apabila enggak dapat-dapat nih, sulit nih, misalkan kamu ada di luar kota, kemudian sebenarnya enggak sulit-sulit amat ketika kamu ee apa mencari di suatu apa website gitu ya di website kontes itu juga bisa gitu enggak, enggak harus internship juga. Kita bisa mencoba kontes. kontesnya misalkan ada kegel, terus ada yang terakhir itu pihak Telkom juga mengadakan di factory dan lain sebagainya. Nah, ini umpamanya kita ya mau nebas pohon-pohon nih. pohon-pohon nih, banyak pohonnya nih. Kita cuma punya satu golok nih. Nah, dikasih waktu cuma enam jam, misalkan. Nah, aku akan menggunakan waktu setengahnya, yaitu tiga jam. Itu untuk apa? Untuk mengasah golok ini. Gitu ya. Kemudian tiga jam selanjutnya untuk eksekusi. sehingga nanti kamu selesai menebas pohon gitu. Nah, perlu diulang lagi bahwa data scientist junior itu harus memiliki tiga skill utama yaitu skill coding. skill statistik, skill bisnis, ditambah dengan skill visualisasi dan skill legal.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 8: Tips dan Trik untuk mendapatkan pekerjaan sebagai data scientist
transkripsi: Kali ini aku akan memberikan kamu tips and tricks bagaimana cara mendapatkan pekerjaan sebagai data scientist. Nah, ada lima hal yang pertama adalah kita perlu ikut komunitas. Dan yang kedua itu menyusun portfolio. Nah yang ketiga, bikin tulisan nih di blok. Dan yang keempat, internship Kemudian yang kelima adalah ee latihan wawancara. Yang pertama, kita ikut komunitas. Komunitas-komunitas apa aja yang bisa ee menarik minat kamu semakin banyak, karena kamu kan bakal ada teman-teman baru nih, dan di situ mereka memiliki minat yang sama. Komunitas yang ada sekarang dan aktif itu salah satunya adalah DSI atau data science Indonesia. Dan yang kedua adalah komunitas Python. ID atau python dot org dot ID Di situ ada website nya yang bisa kamu ee browse ketika kamu connect ke internet. Nah, dengan kamu mengikuti ee komunitas ini, kamu bisa bertanya langsung nih kepada orang-orang yang memang ee memiliki hobi yang sama sedemikian sehingga kamu juga terpacu semangatnya karena memiliki teman-teman yang memiliki minat yang sama. dan yang kedua itu menyusun portfolio. Maksudnya apa? Contohnya ketika kamu habis ngoding nih, kamu kan bisa publish codinganmu itu di github. Nah, ketika kamu punya portfolio github itu, kamu bisa buat github itu sebagai portfolio kamu untuk ngelamar kerja. Kamu bisa kasih aja link github nya ke orang yang enggak bakal ngerekrut kamu. Ya, dan yang ketiga nulis blog atau tulisan postingan nih tentang data science Ketika kamu menulis sesuatu, pastinya tulisan itu bakalan dibaca oleh orang apabila tulisan kamu memang ee bagus dan em original dari kamu sendiri. Dan tulisannya itu tentang data science juga. Misalkan analisis data set Titanic misalkan. ee di situ kamu bisa menceritakan datanya dari mana, collection dari mana, misalkan dari Kegel, kemudian beberapa visualnya seperti apa, dan dari blog tersebut bisa dibaca oleh orang-orang lain, bahkan di seluruh dunia bisa membaca tulisan kamu. yang memahami tulisan kamu juga orang-orang yang sebahasa dong dengan dengan kamu misalkan nulis pakai bahasa Inggris berarti bakal dibaca sama orang-orang yang ngerti bahasa Inggris, nulis pakai bahasa Indonesia, berarti ah audience nya atau readers nya atau pembacanya adalah orang-orang Indonesia. Nah, di situ dengan semakin kamu rajin menulis blog atau menulis postingan-postingan yang berkaitan dengan berkaitan dengan data, nama kamu nanti akan dikenal. Nah, yang keempat yaitu internship kemudian soft repositioning em atau side gigs Maksudnya internship di sini adalah em kamu berani untuk bekerja, tapi dibayar pun enggak apa-apa gitu. Misalkan satu bulan pertama enggak dibayar. Kenapa? Karena dengan kamu bekerja kamu bisa dapat ilmu nih. Ilmunya dari orang-orang yang memang sudah ee melakukan practical data scientist di pekerjaan mereka. Nah, dengan kamu bisa ee menimba ilmu dari mereka-mereka nih yang udah jago practical tentang data science kamu bisa dapat ilmunya. Dan setelah itu apabila kamu bagus nih, em pasti atasan kamu atau orang-orang yang nge- hire kamu pasti enggak akan ragu untuk ngerekrut kamu menjadi ee karyawan di sana. Kemudian kalau yang kedua yaitu software positioning itu apabila kamu sekarang udah bosen nih ee melakukan pekerjaan yang kamu lakukan sekarang. Nah, kamu bisa change career tapi secara pelan-pelan. Kamu bisa mengusulkan ke atasan kamu bahwa oh ini loh bos kalau misalkan kita menganalisis data ini, kita membuat model ini, ee ada beberapa bisnis ee question yang bisa kita ee jawab. Jadi misalkan bisa menurunkan resiko dari downtime kemudian bisa memperbanyak leads dan lain sebagainya. Nah, kemudian selain soft ee apa namanya soft repositioning Yang terakhir adalah side gigs. Misalkan kamu punya waktu nih, waktu full time untuk mengikuti kontes. Nah, di situ kamu bisa belajar bagaimana cara menganalisis data dan kamu dapat hadiah di situ. Contohnya adalah ee Kegel. Tapi Kegel itu sendiri ee bukan it's a good start untuk pemula, karena yang da- yang yang ikut kegel itu juga orang-orangnya udah jago-jago gitu. Nah, yang terakhir itu latihan wawancara. Nah latihan wawancara ini ee sebaiknya ee juga harus dengan orang yang memang memiliki latar belakang HR gitu ya, kamu bisa cari orang-orang lain atau saudara-saudara kamu untuk bisa melatih wawancara. Mereka dikasih pertanyaan-pertanyaan yang mana mereka bertanya kepada kamu di latihan di situ dan ka- minta minta minta feedback dari mereka supaya makin hari makin lancar kamu bisa menjawab pertanyaan-pertanyaan dari interviewer atau pewawancara. Iya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 9: History of Big Data
transkripsi: istilah big data pertama kali dipopulerkan oleh Roger Mogas, seorang direktur Market Research dari O'Reilly pada tahun dua ribu lima. Akan tetapi sebenarnya penerapan big data ini sudah ada sejak lama dengan tujuan untuk analisis dan pengendalian aktivitas bisnis. ketika Mugas pertama kali memperkenalkan istilah big data ini. secara bersamaan Penggunaan jejaring sosial media sangat pesat. Seiring juga dengan meningkatnya kecepatan internet dan bandwidth dari internet itu. Di samping itu, sektor pemerintahan dan bisnis juga memulai project big data ini. Seperti di India, di mana mereka membuat database biometrik terbesar di dunia pada tahun dua ribu sembilan. Kemudian Eric Smith, yang merupakan ex chairman dari Google dari tahun dua ribu satu hingga dua ribu lima belas, dia memaparkan di konferensi Tekonomi pada tahun dua ribu sepuluh. di mana dia memperkirakan bahwa pada tahun dua ribu enam belas nantinya, setiap dua hari data tercipta sebesar lima exabyte. Selain Eric Smith, ada juga seorang praktisi dan pengajar data science yaitu Kirill Aremenko dari Australia. dia memperkirakan meledaknya big data secara lebih detail. sejak dunia tercipta hingga tahun dua ribu lima, dia memperkirakan ada seratus tiga puluh exabyte data tercipta. Sepuluh tahun kemudian, atau di tahun dua ribu lima belas. meningkat pesat big data itu sebesar enam puluh kali lipat, sehingga menjadi tujuh ribu sembilan ratus exabyte data. Dan di tahun dua ribu dua puluh atau lima tahun kemudian setelah tahun dua ribu lima belas, tercipta sebesar empat puluh satu ribu sembilan ratus XP data. atau kalau bisa kita berikan perumpamaan. empat puluh satu ribu sembilan ratus eksabyte data dapat ditampung dalam empat puluh dua miliar hard disk eksternal sebesar satu terabyte. Ciri-ciri dari big data itu ada empat V yaitu volume. Rit. Velocity. dan veracity. Nah, volume itu literally artinya adalah ukuran. Nah, Ingat enggak waktu kita masih kira-kira jaman SMA dulu kita masih menggunakan disket atau mungkin yang udah milenial enggak akan ngalamin namanya disket. Nah satu disket. itu ukurannya hanya satu koma empat mega, baik. Sedangkan saat ini ukurannya yang hanya sekitar seperseratus sepuluh ya, seperlima puluhnya dari secara fisik ya, seperlima puluhnya dari disket ini memory card kecil itu bisa sampai enam puluh empat giga. Oke. Gitu ya. Dan setiap harinya kita memproduksi data seperti foto, seperti em inputtan teks ke Twitter atau ke Instagram atau ke Facebook, di situ kita menyumbang data gitu ya, menambah data yang disimpan di dunia ini. Nah, Ciri yang kedua adalah variety artinya datanya beraneka ragam. Dulu mungkin ketika sebelum ada penemuan komputer, orang menyimpan data itu dalam bentuk kertas. paper gitu ya kertas kertas itu mungkin dari down lontar dan lain sebagainya. Dan itu salah satu yang non- digital. Nah, sekarang datanya udah bentuk digital kebanyakan. Nah bentuk digitalnya itu nggak cuman angka. Ada teks, ada gambar, ada video. Dan kita bisa bagi itu menjadi dua yaitu structure dan unstructure. Kalau structure biasanya udah bentuknya kolom-kolom, bentuknya tabel, dan sudah lebih gampang untuk bisa kita pakai untuk ke analisis selanjutnya. Sedangkan untuk unstructure itu seperti teks, seperti gambar, seperti video di mana untuk menganalisisnya kita perlu melakukan feature extraction. Jadi variasinya itu makin beraneka ragam, gitu ya. Yang ketiga itu velocity atau kecepatan. Kecepatan dari big data ya tahu sendiri makin cepat internet maka produksi datanya juga makin banyak. Di dunia telekomunikasi yang sebelumnya saya sempat bekerja dalam satu hari saja itu sudah memproduksi sekitar lebih dari dua belas miliar baris. dan itu dua belas milion baru dan itu terus meningkat setiap harinya. Karena misalkan seluruh orang Indonesia memiliki handphone. Misalkan dua ratus lima puluh juta, gitu ya. Setiap orang memproduksi data berupa data browsing nya dia, berupa data teleponnya dia, berupa data SMS nya dia, mungkin kalau orang pakai SMS atau Whatsapp-nya dia. Jadi kecepatannya makin-makin besar, apalagi smartphone-smartphone sekarang ee yang udah four G terutama bisa nonton Youtube dengan cepat, bisa upload Youtube juga dengan cepat dimanapun kamu berada, terutama di kota-kota besar ya sekarang yang udah four G. Di mana orang tersebut pasti akan memproduksi big data. Dan yang keempat, veracity Artinya apa ini berhubungan dengan kepercayaan dengan data tersebut. Karena apa data yang sedemikian besar besarnya, sedemikian besar banyaknya Tingkat kepercayaan terhadap data yang sedemikian besarnya itu juga berkurang. Jadi em datanya itu sedikit lebih kacau dan sedikit lebih em lebih kacau dan sedikit lebih apa kurang, kurang dipercaya maksud saya. Kepercayaannya menurun. Nah, kita harus memverifikasinya dari kata verification memverifikasinya menjadi ee lebih ee apa namanya harus verified dengan harus kita cek validitas dari sumber data tersebut itu dengan hati-hati. gitu ya. Kita harus menentukan siapa data owner nya, data itu ee berasal dari sensor mana, berasal dari sumbernya dari mana, ee karena ee dengan seiring dengan data itu semakin besar, semakin sulit juga kita untuk mempercayai bahwa data itu valid atau tidak. Itu ciri-ciri dari big data, ada empat V. ada juga satu ee sumber di mana menyebutkan satu V lagi A to value di mana data itu memang the new oil ya, jadi datanya itu sangat berharga untuk keperluan pengambilan keputusan, untuk keperluan analisis, meng- melakukan ee apa namanya menentukan strategi bagaimana negara itu akan berkembang misalkan menentukan jalan, menentukan transportasi publik, ditempatkan di mana, halte-halte ee Transjakarta misalkan seperti itu. Jadi Data itu sangat berguna, jadi memiliki value. kita. Karena semakin besar data maka semakin bisa kita gunakan.

judul kursus: Data Science Foundation
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transkripsi: C DM atau cross industry process for data mining merupakan sebuah metodologi yang bisa mendekati atau merupakan pendekatan terstruktur untuk perencanaan project data mining yang sangat ampuh atau robas dan sangat efektif untuk menyelesaikan persoalan bisnis yang sangat sulit sekalipun. Jadi di dalam C DM ini terdiri dari beberapa fase-fase yang dapat digunakan untuk menyelesaikan Persoalan bisnis data mining. Metode ini sangat umum digunakan, kenapa? Karena sangat praktis, fleksibel, dan aplikatif. Nah, metode ini merupakan metode andalan yang dapat dijalankan di semua sektor industri sekalipun, ya. Metode ini ada enam fase, apa saja, yang pertama adalah business understanding Yang kedua adalah data understanding Yang ketiga adalah data preparation yang keempat, modelling yang kelima yaitu evaluation dan yang keenam, adalah deployment atau data presentation apabila analisis data, bukan bikin model. Nah, di dalam bisnis understanding kita diminta untuk memiliki empat hal. Yang pertama adalah tujuan bisnis, yang berisi latar belakang, tujuan, dan kriteria sukses dari bisnis objektif ini. Dan yang kedua yaitu penilaian situasi saat ini atau current situation assessment gitu ya. Yang berisi resource seperti resource human atau resource technology kemudian resiko, analisis cost dan benefit juga diperlukan untuk melakukan penilaian terhadap situasi saat ini. Yang ketiga yaitu tujuan dari data mining itu, yang berisi goal dari data mining kemudian kriteria sukses dari data mining itu. Dan yang terakhir adalah rencana dari project ini sendiri, timeline nya. Misalkan project ini bisa selesai dalam waktu enam bulan. Dari enam bulan itu di bulan pertama mau ngapain atau di hari pertama mau ngapain dan seterusnya. Setelah selesai melakukan pemahaman bisnis, kita melakukan pemahaman tentang data atau data understanding yaitu meliputi tiga hal. Yang pertama data collection atau pengumpulan data, yang kedua itu eksplorasi data dan juga sekaligus mendeskripsikan dengan data atau istilah umumnya yaitu IDA atau exploration data analysis Kemudian yang ketiga itu memverifikasi kualitas dari data itu. Setelah business understanding dan data understanding ee proses yang ketiga yaitu data preparation Di mana meliputi penyeleksian data, pembersihan data atau data cleansing transformasi data untuk membentuk analytic base table kemudian mengintegrasikan data itu ke dalam suatu model, inputan, kemudian memformat data dan juga menyusun dataset. terlihat seperti mudah dari enam hal itu. Tapi menurut testimoni dari kebanyakan data scientist, proses dari data preparation ini sungguh memakan waktu yang lama atau kira-kira delapan puluh persen dari project data mining itu dihabiskan di data preparation. Setelah data preparation selesai, langkah selanjutnya yaitu modeling. Yang berisi menseleksi teknik modeling nya apa aja, misalkan kalau kita mau menggunakan klasifikasi berarti algoritma klasifikasinya apa aja, apakah itu random forest, apakah itu SVM apakah itu Cer's Neighbor dan lain sebagainya, kita pilih di situ. Setelah melakukan penseleksian teknik modelling kita mengguna ee membuat desain untuk testing model. Kemudian membuat model itu sendiri dan yang terakhir adalah mengevaluasi atau menilai model itu apakah sudah cukup puas atau tidak. Nah, setelah itu setelah modeling beres, kita lakukan evaluation Evaluasi hasilnya seperti apa, ngecek kembali review dan mem- membuat kemungkinan kemungkinan langkah-langkah selanjutnya seperti apa. Dan yang terakhir adalah deployment itu merencanakan proses deployment apabila membuat model, bagaimana cara mengintegrasikannya terhadap input an baru, kemudian bagaimana cara mengeluarkan output itu ke suatu sistem lain agar orang lain dapat menggunakan model tersebut. Setelah itu merencanakan proses monitoring dan maintenance selanjutnya menghasilkan laporan akhir, misalkan apabila ee apa project ini hasil akhirnya bukan modelling tapi analisis data yang kita perlu menyusun story telling yang dapat kita share atau kita publish ke atasan kita atau orang-orang yang memang membutuhkannya. Kemudian yang terakhir adalah me- review project. perlu diketahui bahwa urutan-urutan ini tidak langsung satu, dua, tiga, empat, lima, enam. Tapi kadang-kadang juga ada bisnis proses yang bolak-balik. Misalkan apabila modelnya belum sempurna, kita harus balik lagi ke data preparation itu juga dimungkinkan. yang pasti setelah evaluation beres, proses deployment yang terakhir harusnya tidak perlu balik lagi ke ke ke data preparation. Tapi bisa jadi balik lagi justru ke business understanding di atas apabila memang diperlukan. Iya

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 11: Kehidupan seorang data scientist
transkripsi: Ada dua jenis data scientist yang aku ketahui, ya, data scientist yang freelance atau data scientist yang kerja full time di kantor. Kalau yang freelance biasanya akan sibuk banget kalau misalkan dia lagi ada project Kalau misalkan lagi enggak ada project biasanya dia lebih santai, dia bisa ngerjain hal lain atau ikut ikut online course gitu. Kalau yang kerja kantoran biasanya kehidupannya lebih teratur. kerja masuk jam sembilan, pulang jam lima atau biasanya jam delapan juga udah di kantor atau jam lima udah pulang. Nah, aku ngalamin yang mana menjadi seorang data scientist yang kantoran nih. Nah, aku mau sharing ke kamu bahwa untuk kerja kantoran biasanya tipical working days nya adalah sebagai berikut nih. Jam delapan sampai jam sembilan pagi nih, kira-kira nih aku sudah sampai di kantor. Kemudian jam sembilan em biasanya meeting misalkan ya, meeting nya itu ke tim data engineering. Nah, data engineering itu biasanya yang di perusahaan sebelumnya aku kerja itu tim IT nya, tim IT big data nya. Kemudian, em setelah meeting nah, yang meeting nya itu kan ngomongin masalah data pipeline dan lain sebagainya gitu ya. Nah, jam sepuluh udah selesai meeting nih aku ngerjain coding nih, coding di komputer. Biasanya coding nya coding tentang query language atau SQL atau hive QL Nah setelah coding ya jam dua belas waktunya makan, makan siang. Kemudian setelah jam dua belas itu kira-kira jam jam satu sampai jam dua gitu ya aku meeting lagi dengan tim legal. Untuk memastikan bahwa data yang dianalisis untuk disajikan ke klien atau yang disajikan ke orang luar itu memang memenuhi peraturan yang berlaku atau sesuai peraturan yang berlaku. Jam tiga setelah selesai meeting itu biasanya ngelakuin analisis kembali, ya ngoding gitu ya. Ngoding nyari reference riset dan lain sebagainya. Kemudian jam lima pulang ke rumah. itu tipikal working day seorang data scientist kantoran.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pelajaran 12: Pilih Track yang Cocok untuk Kalian!
transkripsi: Seperti yang aku udah bilang tadi, ada beberapa skill yang memang harus kamu pelajari untuk menjadi seorang data scientist. aku merekomendasikan ada lima kemampuan, yaitu kemampuan visualisasi, coding, statistik, bisnis, dan legal. Untuk lebih membuat kamu ingat Dari kelima skill itu aku udah buatkan jembatan keledai buat kamu, yaitu V untuk Vivi, Ko untuk Koko, S atau statistik untuk Steven, kemudian bis untuk bisnis sendiri, kemudian legal itu untuk lele. Jadi Vivi, Koko dan Steven bisnis lele. Nah, trek yang ini memang aku rekomendasikan untuk pemula. Jadi untuk orang-orang untuk kamu-kamu yang memang belum memiliki dasar sama sekali tentang kelima hal itu tadi. Jadi orang awam nih mau belajar tentang data science gitu, trek ini yang aku rekomendasikan. Nah, untuk yang lulusan computer science atau IT aku rekomendasikan untuk memulai coding terlebih dahulu karena coding nya ini kalian udah udah jago nih. Bisa aja kalian cuma skip aja skim atau skip terserah ya. Jadi mulai dari co coding nya dulu. Coco Coco, kemudian VV baru ya, kemudian Steven atau statistik, kemudian bisnis baru legal ya. Dan yang kedua misalkan kalau kamu lulusan statistik atau matematik, ee kerjakan dulu yang mudah, yaitu yang statistik applied statistik. Kamu bisa skim atau skip bahkan. Jadi yang pertama adalah skill statistik dulu, kemudian coding dulu, baru visualisasi, kemudian bisnis, dan yang terakhir adalah legal. Nah, untuk yang sudah menguasai tentang bisnis gitu ya, misalkan jurusan ekonomi atau finance gitu ya. Yang pertama kali kamu pelajari ya yang bisnis aja dulu. Kalau kan itu gampang dan mudah ya buat kalian yang sudah belajar bisnis. Itu mencakup presentation skill mencakup project management kemudian mencakup ee people skill gitu ee bisnis dulu. Habis bisnis, visualisasi, baru coding baru statistik dan legal. ya. Dan untuk yang lulusan hukum nih ya legal dulu, baru visualisasi, kemudian coding, statistik, dan bisnis. Kalian bebas milih untuk mengambil ee skill mana aja yang kalian butuhkan sesuai dengan background kalian.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pop Quiz #1
transkripsi: Chapter Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
Selamat datang di kelas Data Science Foundation. Apa sih data science itu? Tentunya kamu sering mendengar istilah data science. Data science dibicarakan oleh banyak orang, tetapi belum tentu mereka mengenal secara dalam, bahkan dari ujung ke ujung. Data science merupakan ilmu mengolah data yang menggabungkan tiga skill yaitu skill programming skill statistik, dan skill bisnis. Nah, demand untuk para data scientist ini luar biasa besar, terlebih dengan lahirnya internet mobile yang luar biasa sangat pesat. Tahun dua ribu lima. Dunia diperkirakan telah memproduksi seratus tiga puluh eksabyte data atau setara dengan seratus tiga puluh juta hard disk eksternal sebesar satu terabyte. Lima belas tahun kemudian, atau di tahun dua ribu dua puluh. Diperkirakan data yang terproduksi. sebesar empat puluh satu ribu eksababyte. Atau empat puluh satu miliar hard disk eksternal satu terabyte. Kali ini. Aku senang banget karena kamu join di kelas data science foundation ini. Kita akan berjuang bersama-sama, menapaki jouni bersama-sama, dan aku yakin apabila kamu mengikuti kursus ini dengan benar. Dan dengan sungguh-sungguh. Akan mengubah hidup kamu. Kenapa? Karena seorang data scientist. Akan memiliki sense mengolah data dengan baik. Sehingga, ketika kamu diberikan persoalan bisnis oleh atasan kamu, Kamu bisa mengatasi persoalan itu secara lebih terstruktur. dan baik. Persoalan bisnis apa saja yang bisa diselesaikan lewat data science. Setiap industri memiliki persoalan yang berbeda-beda, dan aku memberikan kamu contoh di lima industri yang berbeda. Industri yang pertama yaitu industri perbankan. Industri yang kedua, industri retail atau grocery. Industri yang ketiga, industri asuransi. Industri telekomunikasi yang keempat, dan sektor pemerintahan yang kelima. Untuk industri perbankan, contoh persoalan data science adalah kredit scoring Verifikasi identitas, dan juga identifikasi fraud. Untuk industri retail atau grocery persoalannya lebih menarik. Seperti rekomendasi produk, Segmentasi pelanggan, dan juga campaign analysis. Un industri asuransi. Contoh persoalan data science seperti scoring untuk nasabah baru, atau prospek nasabah baru, dan juga identifikasi fraud. untuk industri telekomunikasi, bisa digunakan untuk term prediction dan juga digunakan untuk fraud detection serta data monetization tentunya. Untuk sektor pemerintahan, data science bisa digunakan untuk membuat beberapa report statistik. Pengambilan keputusan strategis dari pemerintah, dalam sektor transportasi publik, smart city maupun sektor pariwisata.

Pelajaran 2: Kelas Ini Ditujukan Untuk Siapa?
Terima kasih kamu sudah mengutarakan ekspektasi yang kamu harapkan dengan mengikuti kelas ini. Kelas ini akan memberikan kamu dasar-dasar mengenai data science yang terdiri dari visualisasi, coding, statistik, bisnis, dan juga legal. Nah, kelas ini cocok banget untuk para pemula yang memang belum pernah terjun langsung dengan data science Di samping itu, kelas ini juga cocok untuk para senior management level yang ingin mengetahui lebih dalam tentang apa saja yang dikerjakan oleh timnya. Nah, apa saja yang kamu butuhkan untuk mengikuti kelas ini? Yang pertama adalah kemampuan matematika dan logika dasar. Yang kedua, butuh PC atau laptop. Dan yang ketiga, butuh koneksi internet. Sebelum kita melangkah lebih lanjut, kenalkan dulu yuk sama aku. Naku Bernardus Ari Kuncoro, biasa dipanggil Ari. Aku udah sejak tahun dua ribu empat belas berkecimpung di dunia data science Pernah bekerja di perusahaan data consulting, e-commerce telekomunikasi, dan beberapa perusahaan startup lainnya. Nah, aku background nya S satu di teknik elektro ITB dan juga S dua di Computer Science Binus.

Pelajaran 3: Perkenalan Mentor
Sebelum kita melangkah lebih lanjut, kenalkan dulu yuk sama aku. Naku Bernardus Ari Kuncoro, biasa dipanggil Ari. Aku sudah sejak tahun dua ribu empat belas berkecimpung di dunia data science. Pernah bekerja di perusahaan data consulting, e-commerce, telekomunikasi, dan beberapa perusahaan startup lainnya. Nah, aku background nya S satu di teknik elektro ITB dan juga S dua di Computer Science Binus.

Pelajaran 4: Tiga Pilar Data Science
Seperti yang telah aku sebutkan tadi, ada tiga pilar utama yang harus dikuasai oleh seorang data scientist Apa saja? Yang pertama adalah skill coding. Yang kedua adalah skill statistik. Dan yang ketiga adalah skill bisnis. Untuk skill coding ini merupakan sebuah skill yang harus dipunyai oleh seorang data scientist Ibaratnya seperti seorang pianis bisa main piano. Seperti seorang pemain biola, ya bisa main biola. Seperti seorang petani, dia bisa mencangkul. Jadi, kemampuan coding ini mutlak harus bisa dilakukan oleh seorang data scientist Bisa dipunyai olehnya. Nah, bahasa apa yang wajib dikuasai oleh seorang data scientist? Bahasa yang wajib dikuasai oleh seorang data scientist adalah bahasa pemrograman SQL. Bahasa pemrograman SQL ini sudah ada sejak empat puluh tahun yang lalu. Belajarnya juga enggak sulit-sulit amat. Dalam beberapa hari, kamu bisa menguasai SQL ini dengan cepat. Ibaratnya seperti kamu belajar sepeda atau belajar naik mobil atau mengendarai mobil. Jika kamu sudah bisa menguasainya menggunakan kemampuan itu seumur hidup kamu. Dan selain bahasa SQL bahasa yang kedua adalah Python atau R. Di kelas ini, kita akan fokus dalam bahasa pemrograman Python. Bahasa pemrograman Python ini atau R ini sedikit lebih tinggi dari SQL Kenapa? Karena di sini ada beberapa fungsi-fungsi yang memang nanti dikhususkan untuk bisa terintegrasi dengan bahasa pemrograman lain atau berinteraksi dengan input dan output dari sistem yang lainnya. Nah, selain skill coding kita juga membutuhkan seorang data scientist yang tahu tentang statistik. Tapi, jangan takut dulu, pemrograman, maksud saya, statistik ini, keahlian statistik ini tidak dibutuhkan statistik yang terlalu murni-murni amat. Yang dibutuhkan adalah keahlian applied statistik atau statistika terapan. Contohnya seperti apa? Misalkan kamu kerja di perusahaan e-commerce. dan kamu menjadi data scientist untuk bagian marketing. Bagian marketing biasanya memiliki program seperti membuat iklan. Nah, mereka ada dua pilihan untuk di posting di suatu sosial media, misalkan. Yang pertama, desain A dan yang kedua design B. Desain manakah yang memang sebaiknya bagus untuk di- posting? Nah, skill untuk mengetahui desain mana yang terbaik, ini menerapkan statistika terapan, yaitu skill AB testing. Nah, dari situ kita melakukan riset dan keluaran dari riset ini bisa diterapkan untuk perusahaan tempat kamu bekerja. Nah, skill yang terakhir utamanya yaitu skill bisnis. Skill bisnis ini aku bagi menjadi tiga keahlian. Yang pertama, skill tentang project management kemampuan kamu untuk bisa me- manage project-project atau misalkan jika kamu menjadi bagian dari project tersebut, kamu bisa mengetahui role apa yang nantinya kamu akan kerjakan. Sehingga keseluruhan projek akan berjalan dengan baik dan selesai tepat pada waktunya. Selain project management ada juga skill yaitu people skill Kemampuan bagaimana kita berinteraksi dengan peers kita, di satu tim maupun di luar tim. Terkadang ketika kita bekerja, kita tidak terlalu memperhatikan tentang people skill Padahal hal itulah yang justru merupakan hal yang terpenting, karena akan ee membuat kita semakin dikenal dengan orang-orang dalam satu tim kita maupun di luar tim kita. Sedemikian sehingga pekerjaan kita atau hasil pekerjaan kita atau cara kita bekerja itu diketahui oleh orang lain. Sehingga karir kamu juga nantinya akan bisa dikenal oleh orang-orang lain. Dan yang terakhir adalah presentation skill dalam data science Sangatlah penting untuk memiliki skill tentang presentasi. Karena apabila kita sudah selesai menganalisis data, mengambil data, mengolah data, kita perlu menceritakan analisis yang sudah kita lakukan. Dan skill presentasi ini meliputi tiga hal. Yang pertama membuat konten. Dan yang kedua adalah mendesain konten itu menjadi sebuah tampilan yang baik. Dan yang terakhir adalah bagaimana cara kamu memberikan delivery itu terhadap orang lain, bisa jadi ke atasan kamu ataupun ke orang-orang yang memang membutuhkan paparan dari kamu. Itu dia. Tiga hal yang utama, keahlian yang harus dimiliki oleh seorang data scientist.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pop Quiz #2
transkripsi: Pelajaran 5: Kemampuan Non Teknis Yang Diperlukan
Ya, selain tiga pilar kemampuan dasar seorang data scientist yang aku telah sebutkan tadi, yaitu coding, statistik, dan bisnis, berdasarkan pengalamanku, ada dua hal atau dua skill tambahan yang memang diperlukan oleh seorang data scientist Yang pertama adalah skill visualisasi, dan yang kedua adalah skill legal atau melek hukum. Skill visualisasi ini aku tambahkan kenapa? Karena apabila kita mengerti cara mengubah sebuah data menjadi suatu hal yang visual, maka kita akan dengan mudah mengerti atau memahami data tersebut. Di samping itu, visualisasi juga berguna untuk menceritakan kembali apa yang sudah kita pahami tentang data tersebut. Nah, skill ini akan lebih mudah dipelajari di awal. Nah, untuk seorang pemula yang memang belum pernah memahami dari kelima skill tadi, aku sarankan untuk kalian untuk mencoba untuk mempelajari skill visualisasi ini di awal. Karena dengan melihat hasil dari visualisasi, kamu akan bisa menceritakan data tersebut kepada orang lain, baik itu atasan kamu ataupun orang-orang yang memang satu level pekerjaan dengan kamu atau murid-murid kamu. Nah, selain visualisasi, aku tadi sebutkan skill legal atau melek hukum. Nah, seorang data scientist nanti pastinya akan bekerja dengan data. Nah data salah satunya adalah data-data pribadi orang yang dikumpulkan. Nah, di Indonesia sendiri, peraturan tentang perlindungan data belum sepenuhnya disahkan secara hukum yang berlaku saat ini ee peraturannya hanya sebatas peraturan Menkominfo. Nah, di skill legal ini akan aku berikan tentang penjelasan peraturan Menteri Komunikasi yang tadi aku bilang. Nah, selain lima kemampuan tadi yang mencakup tiga kemampuan dasar dan dua kemampuan tambahan, Seorang data scientist harus memiliki cara pandang yang berbeda dari orang-orang di sekitarnya. Apa yang dimaksud berbeda ini? Yang berbeda ini adalah seorang data scientist harus memiliki tipical creative problem solver Contohnya seperti apa? Misalkan kamu mengalami hambatan atau stuck dalam mengerjakan analisis dari suatu data yang sudah kamu terima. Stuck itu kamu harus gimana? Nah, hal yang pertama kamu lakukan adalah cari sendiri jawabannya. Bisa googling bisa bisa cari di stack overflow dan juga bisa ikut komunitas dan bertanya kepada orang yang memang berkompeten di situ. Tetapi sebelum bertanya, cari dulu jawabannya. Oke. Jadi seorang data scientist lebih baik harus memiliki ee sifat yang kreatif problem software atau software atau solutif seperti itu.

Pelajaran 6: Di Manakah Kamu Sebaiknya Belajar?
Oke, di manakah kamu bisa belajar data science? Ada dua pilihan. Yang pertama belajar secara formal di universitas atau kamu kuliah nih, atau yang kedua belajar mandiri secara online. Nah, kalau aku adalah produk belajar formal di universitas, tapi itu sebenarnya enggak sengaja karena di tahun dua ribu empat belas lalu itu enggak ada yang namanya jurusan data science, apalagi di Indonesia. Nah, aku waktu itu masuk jurusan yang namanya Magister Teknik Informatika atau NTI, di mana salah satu sub jurusannya adalah mengenai artificial intelligence, yang mana di dalamnya ada beberapa mata kuliah-mata kuliah yang memang merupakan core dari data science, yaitu data mining, knowledge data discovery image recognition dan beberapa mata kuliah-mata kuliah lain seperti statistik. Nah, ada keuntungan dan kerugian. Tapi aku enggak mau bilang gitu. Aku mau bilangnya kelebihan dan kekurangan ya. Kalau kelebihan dari belajar di universitas atau kuliah secara formal, kamu memiliki jejaring yang luas. Kenapa? Karena kamu bisa mengenal teman-teman sekelas kamu yang memang memiliki minat yang sama tentang jurusan tersebut atau jurusan data science dan selain itu, profesor-profesor yang mengajar kamu juga pasti akan kamu kenal. Sehingga ketika kamu lulus, kamu bisa memiliki pekerjaan-pekerjaan atau memiliki hal-hal lain seperti project atau research yang lain yang direkomendasikan oleh profesor tersebut. Selain jejarnya yang luas, kita juga memiliki teori atau pemahaman tentang algoritma yang kuat. Karena para profesor atau para dosen yang mengajarkan kepada kamu, mereka memiliki riset atau memiliki suatu project riset yang mana kamu juga nanti akan diajak apabila kamu memang minat TERHADAP Ret tersebut. Hanya saja selain kelebihan itu, ada kekurangan ketika kamu belajar formal di universitas. Yang pertama adalah waktu yang kamu perlukan untuk belajar cenderung lebih lama atau lebih lambat. Dibutuhkan waktu kira-kira satu sampai dua tahun untuk menyelesaikan program tersebut. Selain itu, practicality kamu tentang coding tentang analisis data biasanya kurang karena titik berat dari ee jurusan tersebut adalah lebih ke pemahaman algoritma atau teori. Sementara coding kamu kerjakan sendiri di rumah. Biasanya tidak ada waktu. Nah, untuk yang opsi kedua yaitu belajar mandiri secara online. Kelebihannya apa? Ya dibalik aja gitu ya. Kalau yang online kita cenderung bisa menyesuaikan waktu TERHADAP apa yang kita punya waktu kita. Misalkan kita punya waktu sekian jam dalam satu minggu. Nah, kita bisa mengatur waktu kita dan bisa mempercepat atau memperlama waktu kita. Nah, kecenderungannya untuk belajar online biasanya lebih cepat. dan yang kedua adalah practicality nya juga lebih kuat. Karena di online course biasanya kita bisa praktek lebih banyak. Nah, namun kekurangannya adalah jejaring yang kita punya atau orang-orang yang kita punya itu sedikit lebih kurang gitu ya, karena kita harus mengusahakan sendiri dan jejaringnya itu lewat online. Biasanya ikatannya kurang kuat. Nah, yang kedua kekurangannya adalah teorinya lebih lemah karena kita cenderung kebanyakan praktek dan kita tidak memahami secara dalam teorinya. Aku sarankan bagi kamu yang memiliki waktu yang padat di pekerjaan. Tapi kamu memiliki semangat yang luar biasa untuk belajar data science. pilihan untuk belajar mandiri secara online aku rekomendasikan. Nah, ini Iqra salah satunya yang telah menjadi pionir untuk membuat kelas online di data science. Nah, ini merupakan salah satu rekomendasi yang aku sarankan untuk kamu untuk bisa ikut di kelas online Iqra tersebut. Sementara itu, sumber pembelajaran yang bisa kamu ambil saat ini banyak sekali source nya. Salah satunya adalah buku. Buku Practical Data Science ini aku rekomendasikan. dan yang kedua adalah mendengarkan podcast atau soundcloud. Salah seorang data scientist di Australia. Dia membuat podcast sudah lebih dari seratus podcast. Namanya adalah Kiril Ermenco dan kamu bisa dengerin ketika kamu berangkat kerja, misalkan macet-macetan di jalan sambil dengerin kan lebih baik dan juga misalkan kalau lagi nyetir gitu kan dengerin di tape atau di radio, bukan jamannya tape lagi ya di radio gitu di podcast di handphone kamu. Kamu bisa dengerin itu sambil menunggu macet gitu ya. Kemudian yang ketiga dari Youtube. Nah, Youtube yang bagus itu juga adalah ada satu channel namanya data saya setuju dan mereka selalu update Dan yang terakhir, adalah mengikuti atau follow LinkedIn LinkedIn dari selebritinya data science. Salah satunya adalah Randy Lau, di mana dia selain memberikan rekomendasi untuk technical skill, dia juga bisa memberikan rekomendasi untuk soft skill atau memberikan motivasi-motivasi untuk kamu BISA TETAP KEEP UP ATAU TETAP TERUS BELAJAR DATA Science.

Pelajaran 7: Rencana Pembelajaran
waktu rata-rata atau ideal untuk menjadi seorang data scientist junior itu dibutuhkan waktu kira-kira enam bulan. Itu rata-ratanya. Bisa aja lebih cepet tiga bulan, bisa aja lebih lama sembilan bulan di pertengahannya atau di rata-ratanya itu enam bulan ya enam bulan. Nah, dari enam bulan itu aku sarankan di satu bulan pertama kamu menyelesaikan kelas data science foundation ini. Kenapa di bulan pertama, karena ee kelas data foundation ini dibutuhkan waktu didesain itu dua puluh jam selesainya. dalam satu bulan. Itu artinya apa? Berarti kalau dalam satu bulan kan ada empat minggu nih, berarti ada lima jam per minggu. Atau apabila dalam satu minggu itu ada lima hari kerja, berarti ya butuh satu jam. per hari. Nah, setelah ini selesai, di bulan satu selesai sampai dengan bulan ketiga, itu saya sarankan untuk praktek. Prakteknya secara ee pribadi gitu ya. Enggak enggak perlu kita show off tapi kita persiapkan gitu. Misalkan kalau mau buat portfolio berarti kita buat github. Kalau kita mau buat blog berarti kita cicil-cicil untuk menulis sesuatu tentang data science gitu ya. Nah, setelah bulan ketiga berakhir nih, di bulan ini coba cari-cari internship. Banyak sekali yang memang ee mencari data scientist gitu ya. Kalian mulai nih di bulan ketiga sampai di bulan keenam untuk mencoba internship di perusahaan. Carilah mentor yang menurut kamu cocok untuk jadi orang yang menjadi apa ya, orang yang kalian consult setiap harinya apabila menemui masalah gitu kan. Nah, selain internship apabila enggak dapat-dapat nih, sulit nih, misalkan kamu ada di luar kota, kemudian sebenarnya enggak sulit-sulit amat ketika kamu ee apa mencari di suatu apa website gitu ya di website kontes itu juga bisa gitu enggak, enggak harus internship juga. Kita bisa mencoba kontes. kontesnya misalkan ada kegel, terus ada yang terakhir itu pihak Telkom juga mengadakan di factory dan lain sebagainya. Nah, ini umpamanya kita ya mau nebas pohon-pohon nih. pohon-pohon nih, banyak pohonnya nih. Kita cuma punya satu golok nih. Nah, dikasih waktu cuma enam jam, misalkan. Nah, aku akan menggunakan waktu setengahnya, yaitu tiga jam. Itu untuk apa? Untuk mengasah golok ini. Gitu ya. Kemudian tiga jam selanjutnya untuk eksekusi. sehingga nanti kamu selesai menebas pohon gitu. Nah, perlu diulang lagi bahwa data scientist junior itu harus memiliki tiga skill utama yaitu skill coding. skill statistik, skill bisnis, ditambah dengan skill visualisasi dan skill legal.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pop Quiz #3
transkripsi: Pelajaran 8: Tips dan Trik untuk mendapatkan pekerjaan sebagai data scientist
Kali ini aku akan memberikan kamu tips and tricks bagaimana cara mendapatkan pekerjaan sebagai data scientist. Nah, ada lima hal yang pertama adalah kita perlu ikut komunitas. Dan yang kedua itu menyusun portfolio. Nah yang ketiga, bikin tulisan nih di blok. Dan yang keempat, internship Kemudian yang kelima adalah ee latihan wawancara. Yang pertama, kita ikut komunitas. Komunitas-komunitas apa aja yang bisa ee menarik minat kamu semakin banyak, karena kamu kan bakal ada teman-teman baru nih, dan di situ mereka memiliki minat yang sama. Komunitas yang ada sekarang dan aktif itu salah satunya adalah DSI atau data science Indonesia. Dan yang kedua adalah komunitas Python. ID atau python dot org dot ID Di situ ada website nya yang bisa kamu ee browse ketika kamu connect ke internet. Nah, dengan kamu mengikuti ee komunitas ini, kamu bisa bertanya langsung nih kepada orang-orang yang memang ee memiliki hobi yang sama sedemikian sehingga kamu juga terpacu semangatnya karena memiliki teman-teman yang memiliki minat yang sama. dan yang kedua itu menyusun portfolio. Maksudnya apa? Contohnya ketika kamu habis ngoding nih, kamu kan bisa publish codinganmu itu di github. Nah, ketika kamu punya portfolio github itu, kamu bisa buat github itu sebagai portfolio kamu untuk ngelamar kerja. Kamu bisa kasih aja link github nya ke orang yang enggak bakal ngerekrut kamu. Ya, dan yang ketiga nulis blog atau tulisan postingan nih tentang data science Ketika kamu menulis sesuatu, pastinya tulisan itu bakalan dibaca oleh orang apabila tulisan kamu memang ee bagus dan em original dari kamu sendiri. Dan tulisannya itu tentang data science juga. Misalkan analisis data set Titanic misalkan. ee di situ kamu bisa menceritakan datanya dari mana, collection dari mana, misalkan dari Kegel, kemudian beberapa visualnya seperti apa, dan dari blog tersebut bisa dibaca oleh orang-orang lain, bahkan di seluruh dunia bisa membaca tulisan kamu. yang memahami tulisan kamu juga orang-orang yang sebahasa dong dengan dengan kamu misalkan nulis pakai bahasa Inggris berarti bakal dibaca sama orang-orang yang ngerti bahasa Inggris, nulis pakai bahasa Indonesia, berarti ah audience nya atau readers nya atau pembacanya adalah orang-orang Indonesia. Nah, di situ dengan semakin kamu rajin menulis blog atau menulis postingan-postingan yang berkaitan dengan berkaitan dengan data, nama kamu nanti akan dikenal. Nah, yang keempat yaitu internship kemudian soft repositioning em atau side gigs Maksudnya internship di sini adalah em kamu berani untuk bekerja, tapi dibayar pun enggak apa-apa gitu. Misalkan satu bulan pertama enggak dibayar. Kenapa? Karena dengan kamu bekerja kamu bisa dapat ilmu nih. Ilmunya dari orang-orang yang memang sudah ee melakukan practical data scientist di pekerjaan mereka. Nah, dengan kamu bisa ee menimba ilmu dari mereka-mereka nih yang udah jago practical tentang data science kamu bisa dapat ilmunya. Dan setelah itu apabila kamu bagus nih, em pasti atasan kamu atau orang-orang yang nge- hire kamu pasti enggak akan ragu untuk ngerekrut kamu menjadi ee karyawan di sana. Kemudian kalau yang kedua yaitu software positioning itu apabila kamu sekarang udah bosen nih ee melakukan pekerjaan yang kamu lakukan sekarang. Nah, kamu bisa change career tapi secara pelan-pelan. Kamu bisa mengusulkan ke atasan kamu bahwa oh ini loh bos kalau misalkan kita menganalisis data ini, kita membuat model ini, ee ada beberapa bisnis ee question yang bisa kita ee jawab. Jadi misalkan bisa menurunkan resiko dari downtime kemudian bisa memperbanyak leads dan lain sebagainya. Nah, kemudian selain soft ee apa namanya soft repositioning Yang terakhir adalah side gigs. Misalkan kamu punya waktu nih, waktu full time untuk mengikuti kontes. Nah, di situ kamu bisa belajar bagaimana cara menganalisis data dan kamu dapat hadiah di situ. Contohnya adalah ee Kegel. Tapi Kegel itu sendiri ee bukan it's a good start untuk pemula, karena yang da- yang yang ikut kegel itu juga orang-orangnya udah jago-jago gitu. Nah, yang terakhir itu latihan wawancara. Nah latihan wawancara ini ee sebaiknya ee juga harus dengan orang yang memang memiliki latar belakang HR gitu ya, kamu bisa cari orang-orang lain atau saudara-saudara kamu untuk bisa melatih wawancara. Mereka dikasih pertanyaan-pertanyaan yang mana mereka bertanya kepada kamu di latihan di situ dan ka- minta minta minta feedback dari mereka supaya makin hari makin lancar kamu bisa menjawab pertanyaan-pertanyaan dari interviewer atau pewawancara. Iya.

Pelajaran 9: History of Big Data
istilah big data pertama kali dipopulerkan oleh Roger Mogas, seorang direktur Market Research dari O'Reilly pada tahun dua ribu lima. Akan tetapi sebenarnya penerapan big data ini sudah ada sejak lama dengan tujuan untuk analisis dan pengendalian aktivitas bisnis. ketika Mugas pertama kali memperkenalkan istilah big data ini. secara bersamaan Penggunaan jejaring sosial media sangat pesat. Seiring juga dengan meningkatnya kecepatan internet dan bandwidth dari internet itu. Di samping itu, sektor pemerintahan dan bisnis juga memulai project big data ini. Seperti di India, di mana mereka membuat database biometrik terbesar di dunia pada tahun dua ribu sembilan. Kemudian Eric Smith, yang merupakan ex chairman dari Google dari tahun dua ribu satu hingga dua ribu lima belas, dia memaparkan di konferensi Tekonomi pada tahun dua ribu sepuluh. di mana dia memperkirakan bahwa pada tahun dua ribu enam belas nantinya, setiap dua hari data tercipta sebesar lima exabyte. Selain Eric Smith, ada juga seorang praktisi dan pengajar data science yaitu Kirill Aremenko dari Australia. dia memperkirakan meledaknya big data secara lebih detail. sejak dunia tercipta hingga tahun dua ribu lima, dia memperkirakan ada seratus tiga puluh exabyte data tercipta. Sepuluh tahun kemudian, atau di tahun dua ribu lima belas. meningkat pesat big data itu sebesar enam puluh kali lipat, sehingga menjadi tujuh ribu sembilan ratus exabyte data. Dan di tahun dua ribu dua puluh atau lima tahun kemudian setelah tahun dua ribu lima belas, tercipta sebesar empat puluh satu ribu sembilan ratus XP data. atau kalau bisa kita berikan perumpamaan. empat puluh satu ribu sembilan ratus eksabyte data dapat ditampung dalam empat puluh dua miliar hard disk eksternal sebesar satu terabyte. Ciri-ciri dari big data itu ada empat V yaitu volume. Rit. Velocity. dan veracity. Nah, volume itu literally artinya adalah ukuran. Nah, Ingat enggak waktu kita masih kira-kira jaman SMA dulu kita masih menggunakan disket atau mungkin yang udah milenial enggak akan ngalamin namanya disket. Nah satu disket. itu ukurannya hanya satu koma empat mega, baik. Sedangkan saat ini ukurannya yang hanya sekitar seperseratus sepuluh ya, seperlima puluhnya dari secara fisik ya, seperlima puluhnya dari disket ini memory card kecil itu bisa sampai enam puluh empat giga. Oke. Gitu ya. Dan setiap harinya kita memproduksi data seperti foto, seperti em inputtan teks ke Twitter atau ke Instagram atau ke Facebook, di situ kita menyumbang data gitu ya, menambah data yang disimpan di dunia ini. Nah, Ciri yang kedua adalah variety artinya datanya beraneka ragam. Dulu mungkin ketika sebelum ada penemuan komputer, orang menyimpan data itu dalam bentuk kertas. paper gitu ya kertas kertas itu mungkin dari down lontar dan lain sebagainya. Dan itu salah satu yang non- digital. Nah, sekarang datanya udah bentuk digital kebanyakan. Nah bentuk digitalnya itu nggak cuman angka. Ada teks, ada gambar, ada video. Dan kita bisa bagi itu menjadi dua yaitu structure dan unstructure. Kalau structure biasanya udah bentuknya kolom-kolom, bentuknya tabel, dan sudah lebih gampang untuk bisa kita pakai untuk ke analisis selanjutnya. Sedangkan untuk unstructure itu seperti teks, seperti gambar, seperti video di mana untuk menganalisisnya kita perlu melakukan feature extraction. Jadi variasinya itu makin beraneka ragam, gitu ya. Yang ketiga itu velocity atau kecepatan. Kecepatan dari big data ya tahu sendiri makin cepat internet maka produksi datanya juga makin banyak. Di dunia telekomunikasi yang sebelumnya saya sempat bekerja dalam satu hari saja itu sudah memproduksi sekitar lebih dari dua belas miliar baris. dan itu dua belas milion baru dan itu terus meningkat setiap harinya. Karena misalkan seluruh orang Indonesia memiliki handphone. Misalkan dua ratus lima puluh juta, gitu ya. Setiap orang memproduksi data berupa data browsing nya dia, berupa data teleponnya dia, berupa data SMS nya dia, mungkin kalau orang pakai SMS atau Whatsapp-nya dia. Jadi kecepatannya makin-makin besar, apalagi smartphone-smartphone sekarang ee yang udah four G terutama bisa nonton Youtube dengan cepat, bisa upload Youtube juga dengan cepat dimanapun kamu berada, terutama di kota-kota besar ya sekarang yang udah four G. Di mana orang tersebut pasti akan memproduksi big data. Dan yang keempat, veracity Artinya apa ini berhubungan dengan kepercayaan dengan data tersebut. Karena apa data yang sedemikian besar besarnya, sedemikian besar banyaknya Tingkat kepercayaan terhadap data yang sedemikian besarnya itu juga berkurang. Jadi em datanya itu sedikit lebih kacau dan sedikit lebih em lebih kacau dan sedikit lebih apa kurang, kurang dipercaya maksud saya. Kepercayaannya menurun. Nah, kita harus memverifikasinya dari kata verification memverifikasinya menjadi ee lebih ee apa namanya harus verified dengan harus kita cek validitas dari sumber data tersebut itu dengan hati-hati. gitu ya. Kita harus menentukan siapa data owner nya, data itu ee berasal dari sensor mana, berasal dari sumbernya dari mana, ee karena ee dengan seiring dengan data itu semakin besar, semakin sulit juga kita untuk mempercayai bahwa data itu valid atau tidak. Itu ciri-ciri dari big data, ada empat V. ada juga satu ee sumber di mana menyebutkan satu V lagi A to value di mana data itu memang the new oil ya, jadi datanya itu sangat berharga untuk keperluan pengambilan keputusan, untuk keperluan analisis, meng- melakukan ee apa namanya menentukan strategi bagaimana negara itu akan berkembang misalkan menentukan jalan, menentukan transportasi publik, ditempatkan di mana, halte-halte ee Transjakarta misalkan seperti itu. Jadi Data itu sangat berguna, jadi memiliki value. kita. Karena semakin besar data maka semakin bisa kita gunakan.

Pelajaran 10: CRISP DM
C DM atau cross industry process for data mining merupakan sebuah metodologi yang bisa mendekati atau merupakan pendekatan terstruktur untuk perencanaan project data mining yang sangat ampuh atau robas dan sangat efektif untuk menyelesaikan persoalan bisnis yang sangat sulit sekalipun. Jadi di dalam C DM ini terdiri dari beberapa fase-fase yang dapat digunakan untuk menyelesaikan Persoalan bisnis data mining. Metode ini sangat umum digunakan, kenapa? Karena sangat praktis, fleksibel, dan aplikatif. Nah, metode ini merupakan metode andalan yang dapat dijalankan di semua sektor industri sekalipun, ya. Metode ini ada enam fase, apa saja, yang pertama adalah business understanding Yang kedua adalah data understanding Yang ketiga adalah data preparation yang keempat, modelling yang kelima yaitu evaluation dan yang keenam, adalah deployment atau data presentation apabila analisis data, bukan bikin model. Nah, di dalam bisnis understanding kita diminta untuk memiliki empat hal. Yang pertama adalah tujuan bisnis, yang berisi latar belakang, tujuan, dan kriteria sukses dari bisnis objektif ini. Dan yang kedua yaitu penilaian situasi saat ini atau current situation assessment gitu ya. Yang berisi resource seperti resource human atau resource technology kemudian resiko, analisis cost dan benefit juga diperlukan untuk melakukan penilaian terhadap situasi saat ini. Yang ketiga yaitu tujuan dari data mining itu, yang berisi goal dari data mining kemudian kriteria sukses dari data mining itu. Dan yang terakhir adalah rencana dari project ini sendiri, timeline nya. Misalkan project ini bisa selesai dalam waktu enam bulan. Dari enam bulan itu di bulan pertama mau ngapain atau di hari pertama mau ngapain dan seterusnya. Setelah selesai melakukan pemahaman bisnis, kita melakukan pemahaman tentang data atau data understanding yaitu meliputi tiga hal. Yang pertama data collection atau pengumpulan data, yang kedua itu eksplorasi data dan juga sekaligus mendeskripsikan dengan data atau istilah umumnya yaitu IDA atau exploration data analysis Kemudian yang ketiga itu memverifikasi kualitas dari data itu. Setelah business understanding dan data understanding ee proses yang ketiga yaitu data preparation Di mana meliputi penyeleksian data, pembersihan data atau data cleansing transformasi data untuk membentuk analytic base table kemudian mengintegrasikan data itu ke dalam suatu model, inputan, kemudian memformat data dan juga menyusun dataset. terlihat seperti mudah dari enam hal itu. Tapi menurut testimoni dari kebanyakan data scientist, proses dari data preparation ini sungguh memakan waktu yang lama atau kira-kira delapan puluh persen dari project data mining itu dihabiskan di data preparation. Setelah data preparation selesai, langkah selanjutnya yaitu modeling. Yang berisi menseleksi teknik modeling nya apa aja, misalkan kalau kita mau menggunakan klasifikasi berarti algoritma klasifikasinya apa aja, apakah itu random forest, apakah itu SVM apakah itu Cer's Neighbor dan lain sebagainya, kita pilih di situ. Setelah melakukan penseleksian teknik modelling kita mengguna ee membuat desain untuk testing model. Kemudian membuat model itu sendiri dan yang terakhir adalah mengevaluasi atau menilai model itu apakah sudah cukup puas atau tidak. Nah, setelah itu setelah modeling beres, kita lakukan evaluation Evaluasi hasilnya seperti apa, ngecek kembali review dan mem- membuat kemungkinan kemungkinan langkah-langkah selanjutnya seperti apa. Dan yang terakhir adalah deployment itu merencanakan proses deployment apabila membuat model, bagaimana cara mengintegrasikannya terhadap input an baru, kemudian bagaimana cara mengeluarkan output itu ke suatu sistem lain agar orang lain dapat menggunakan model tersebut. Setelah itu merencanakan proses monitoring dan maintenance selanjutnya menghasilkan laporan akhir, misalkan apabila ee apa project ini hasil akhirnya bukan modelling tapi analisis data yang kita perlu menyusun story telling yang dapat kita share atau kita publish ke atasan kita atau orang-orang yang memang membutuhkannya. Kemudian yang terakhir adalah me- review project. perlu diketahui bahwa urutan-urutan ini tidak langsung satu, dua, tiga, empat, lima, enam. Tapi kadang-kadang juga ada bisnis proses yang bolak-balik. Misalkan apabila modelnya belum sempurna, kita harus balik lagi ke data preparation itu juga dimungkinkan. yang pasti setelah evaluation beres, proses deployment yang terakhir harusnya tidak perlu balik lagi ke ke ke data preparation. Tapi bisa jadi balik lagi justru ke business understanding di atas apabila memang diperlukan. Iya

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Pop Quiz #4
transkripsi: Pelajaran 11: Kehidupan seorang data scientist
Ada dua jenis data scientist yang aku ketahui, ya, data scientist yang freelance atau data scientist yang kerja full time di kantor. Kalau yang freelance biasanya akan sibuk banget kalau misalkan dia lagi ada project Kalau misalkan lagi enggak ada project biasanya dia lebih santai, dia bisa ngerjain hal lain atau ikut ikut online course gitu. Kalau yang kerja kantoran biasanya kehidupannya lebih teratur. kerja masuk jam sembilan, pulang jam lima atau biasanya jam delapan juga udah di kantor atau jam lima udah pulang. Nah, aku ngalamin yang mana menjadi seorang data scientist yang kantoran nih. Nah, aku mau sharing ke kamu bahwa untuk kerja kantoran biasanya tipical working days nya adalah sebagai berikut nih. Jam delapan sampai jam sembilan pagi nih, kira-kira nih aku sudah sampai di kantor. Kemudian jam sembilan em biasanya meeting misalkan ya, meeting nya itu ke tim data engineering. Nah, data engineering itu biasanya yang di perusahaan sebelumnya aku kerja itu tim IT nya, tim IT big data nya. Kemudian, em setelah meeting nah, yang meeting nya itu kan ngomongin masalah data pipeline dan lain sebagainya gitu ya. Nah, jam sepuluh udah selesai meeting nih aku ngerjain coding nih, coding di komputer. Biasanya coding nya coding tentang query language atau SQL atau hive QL Nah setelah coding ya jam dua belas waktunya makan, makan siang. Kemudian setelah jam dua belas itu kira-kira jam jam satu sampai jam dua gitu ya aku meeting lagi dengan tim legal. Untuk memastikan bahwa data yang dianalisis untuk disajikan ke klien atau yang disajikan ke orang luar itu memang memenuhi peraturan yang berlaku atau sesuai peraturan yang berlaku. Jam tiga setelah selesai meeting itu biasanya ngelakuin analisis kembali, ya ngoding gitu ya. Ngoding nyari reference riset dan lain sebagainya. Kemudian jam lima pulang ke rumah. itu tipikal working day seorang data scientist kantoran.

Pelajaran 12: Pilih Track yang Cocok untuk Kalian!
Seperti yang aku udah bilang tadi, ada beberapa skill yang memang harus kamu pelajari untuk menjadi seorang data scientist. aku merekomendasikan ada lima kemampuan, yaitu kemampuan visualisasi, coding, statistik, bisnis, dan legal. Untuk lebih membuat kamu ingat Dari kelima skill itu aku udah buatkan jembatan keledai buat kamu, yaitu V untuk Vivi, Ko untuk Koko, S atau statistik untuk Steven, kemudian bis untuk bisnis sendiri, kemudian legal itu untuk lele. Jadi Vivi, Koko dan Steven bisnis lele. Nah, trek yang ini memang aku rekomendasikan untuk pemula. Jadi untuk orang-orang untuk kamu-kamu yang memang belum memiliki dasar sama sekali tentang kelima hal itu tadi. Jadi orang awam nih mau belajar tentang data science gitu, trek ini yang aku rekomendasikan. Nah, untuk yang lulusan computer science atau IT aku rekomendasikan untuk memulai coding terlebih dahulu karena coding nya ini kalian udah udah jago nih. Bisa aja kalian cuma skip aja skim atau skip terserah ya. Jadi mulai dari co coding nya dulu. Coco Coco, kemudian VV baru ya, kemudian Steven atau statistik, kemudian bisnis baru legal ya. Dan yang kedua misalkan kalau kamu lulusan statistik atau matematik, ee kerjakan dulu yang mudah, yaitu yang statistik applied statistik. Kamu bisa skim atau skip bahkan. Jadi yang pertama adalah skill statistik dulu, kemudian coding dulu, baru visualisasi, kemudian bisnis, dan yang terakhir adalah legal. Nah, untuk yang sudah menguasai tentang bisnis gitu ya, misalkan jurusan ekonomi atau finance gitu ya. Yang pertama kali kamu pelajari ya yang bisnis aja dulu. Kalau kan itu gampang dan mudah ya buat kalian yang sudah belajar bisnis. Itu mencakup presentation skill mencakup project management kemudian mencakup ee people skill gitu ee bisnis dulu. Habis bisnis, visualisasi, baru coding baru statistik dan legal. ya. Dan untuk yang lulusan hukum nih ya legal dulu, baru visualisasi, kemudian coding, statistik, dan bisnis. Kalian bebas milih untuk mengambil ee skill mana aja yang kalian butuhkan sesuai dengan background kalian.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 1 : Apa itu Data Science?
lesson: Assignment
transkripsi: Ringkasan:

Pelajaran 1: Apa itu Data Science? Data Science adalah ilmu yang menggabungkan programming, statistik, dan bisnis untuk mengolah data. Tren ini didorong oleh pertumbuhan data global yang signifikan, mencapai 41 ribu eksabyte pada 2020. Pelajaran ini akan membahas bagaimana ilmu ini diterapkan dalam berbagai industri, seperti perbankan, retail, asuransi, telekomunikasi, dan pemerintahan, dengan contoh aplikasi seperti kredit scoring dan deteksi fraud.

Pelajaran 2: Kelas Ini Ditujukan Untuk Siapa? Kelas ini dirancang untuk pemula dan manajemen senior yang ingin mendalami Data Science. Memerlukan dasar matematika, PC atau laptop, dan koneksi internet. Pengajar, Bernardus Ari Kuncoro, memiliki latar belakang di bidang teknik elektro dan computer science.

Pelajaran 3: Perkenalan Mentor Bernardus Ari Kuncoro, seorang praktisi Data Science sejak 2014, memiliki pengalaman di berbagai sektor seperti e-commerce dan telekomunikasi. Ia adalah alumni ITB dan Binus.

Pelajaran 4: Tiga Pilar Data Science Tiga keterampilan kunci dalam Data Science adalah coding, statistik, dan bisnis. Coding adalah fundamental, dengan SQL dan Python sebagai bahasa utama. Statistik terapan dan keterampilan bisnis seperti manajemen proyek dan keterampilan presentasi juga penting.

Pelajaran 5: Kemampuan Non Teknis Yang Diperlukan Visualisasi data dan kecerdasan hukum adalah kemampuan tambahan yang vital. Visualisasi membantu dalam memahami dan menyampaikan data, sementara kecerdasan hukum penting untuk menavigasi regulasi data.

Pelajaran 6: Di Manakah Kamu Sebaiknya Belajar? Menawarkan pilihan antara pendidikan formal dan belajar mandiri online. Belajar di universitas menawarkan teori yang kuat dan jaringan, sementara belajar online menawarkan fleksibilitas dan praktikalitas yang lebih besar.

Pelajaran 7: Rencana Pembelajaran Menjadi data scientist junior idealnya membutuhkan waktu enam bulan, dengan bulan pertama mengikuti kelas ini, kemudian praktik mandiri, dan mencari magang atau partisipasi dalam kontes Data Science.

Pelajaran 8: Tips dan Trik untuk mendapatkan pekerjaan sebagai data scientist Saran meliputi bergabung dengan komunitas, membuat portofolio di GitHub, blogging, magang, dan latihan wawancara.

Pelajaran 9: History of Big Data Mengulas sejarah big data, mulai dari peningkatan eksponensial dalam produksi data hingga pentingnya memverifikasi kepercayaan terhadap data besar.

Pelajaran 10: CRISP DM Memperkenalkan metodologi CRISP DM untuk mining data, mencakup tahapan seperti pemahaman bisnis, persiapan data, modeling, evaluasi, dan deployment.

Pelajaran 11: Kehidupan seorang data scientist Membandingkan kehidupan data scientist freelance dengan yang bekerja di kantor, dengan rutinitas harian yang terstruktur.

Pelajaran 12: Pilih Track yang Cocok untuk Kalian! Menawarkan panduan memilih fokus belajar dalam Data Science berdasarkan latar belakang akademis, dari coding hingga legal.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
transkripsi: apa itu visualisasi data? Visualisasi data merupakan suatu proses yang merepresentasikan data ke dalam bentuk visual. Nah, misalkan kita punya data, datanya itu dalam bentuk teks atau paling gampang kita punya bon habis belanja dari suatu minimarket. Dan kita masukkan isi-isi, misalkan deskripsi barangnya apa, kemudian harganya berapa ke dalam sebuah tabel, dan dari tabel tersebut kita agregasikan, misalkan dalam satu hari ini aku sudah belanja sekitar seratus ribu rupiah. Kamu tulis seratus ribu, satu kosong kosong kosong kosong kosong ke dalam sebuah slide Simple teks seperti itu juga termasuk suatu visualisasi data atau proses membuat data tersebut menjadi suatu bentuk yang visual. Nah, ilmu visualisasi data ini dilihat oleh banyak bidang ilmu sebagai komunikasi visual yang modern. visualisasi data tidak berada di bawah bidang manapun, melainkan interpretasi di antara banyak bidang.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 13: Perkembangan Ilmu Visualisasi Data
transkripsi: Hai, selamat datang di kelas Data Science Foundation. di topik ini kita akan belajar tentang visualisasi data. Topik yang kedua. Di topik sebelumnya, kita sudah belajar tentang introduction tentang data science Yang mana kita belajar apa itu data science bagaimana caranya belajar data science. Seperti misalkan kita kuliah atau kita belajar mandiri secara online ada dua jalur waktu itu kita belajar, dan kita juga belajar tentang skill-skill apa saja yang harus dipunyai oleh seorang data scientist. Nah, Apa aja skill nya? Apakah kalian masih ingat? Skill yang pertama adalah skill visualisasi data. Skill yang kedua, skill coding, skill yang ketiga yaitu statistik, skill yang keempat yaitu bisnis, dan skill yang kelima adalah legal atau pemahaman tentang hukum. Nah, saat ini di topik ini kita akan lebih mengkhususkan diri untuk belajar tentang visualisasi data. bagaimana perkembangan ilmu visualisasi data. Ternyata visualisasi data itu sudah dilakukan oleh nenek moyang kita. Ibaratnya sudah sekitar enam puluh lebih generasi yang lalu. Maksud saya, buyutnya, buyutnya, buyutnya, buyutnya kita semua. Dan perkembangan yang pertama, itu terjadi ketika dinasti Han memerintah di wilayah negeri Cina sana. Kapan itu dinasti Han memerintah negeri Cina? Pak, kapan ya? Ketika abad kedua sebelum Masehi sampai abad kedua Masehi. Dinasti Han memerintah wilayah Cina dan mereka mengalami masa kejayaan atau masa keemasan. Seperti ketika Hayam Wuruk memerintah Majapahit. Dan di situlah banyak orang pemikir-pemikir, matematikawan, dan penemu-penemu beberapa hal-hal yang bisa membuat orang semakin mudah di- ditemukan. Seperti penemuan kertas. Dengan adanya kertas, tentu dong orang-orang di sana juga memproduksi yang namanya buku atau selebaran-selebaran. Dan itulah yang namanya data. Dan mereka membuat data itu menjadi suatu hal yang visual. Selain itu, ditemukannya sebuah seismograf oleh matematikawan yang berasal juga dari negeri Cinaasana ketika masa dinasti Han. seismograf itu gunanya untuk apa? Seismograf itu gunanya untuk mengetahui. Apakah terjadi gempa bumi atau tidak? Mendeteksi adanya gempa bumi atau tidak? Dan ternyata selain itu, seismograf juga bisa menentukan arah dari mana gempa bumi itu berasal. Itu pada tahun seratus tiga puluh dua sebelum Masehi. Udah lama banget kan ya? Dan mereka berarti pintar-pintar waktu itu. Nah, Perkembangan agama Buddha juga membawa pengaruh visualisasi data yang sangat-sangat besar karena mereka sendiri juga jago gambar, jago bikin relief di candi-candi atau tempat peribadatan mereka. Nah, di data science pasti kita akan selalu melihat yang namanya table. Nah, ternyata tabel itu sudah juga dipakai sejak lama, diproduksi sejak lama, yaitu sejak abad kedua ketika jaman Mesir. Nah, di jaman Mesir itu, mereka menggunakan tabel untuk apa? Untuk membuat katalog yang mana isinya adalah katalog-katalog astrologi. Nah, astrologi itu, misalkan kalau kalian ee dulu langganan majalah Hai, majalah aneka, majalah gadis, buat yang cewek-cewek gitu ya. kan bisa melihat ilmu perbintangan. Nah, di situlah astrologi itu diterapkan. mereka suka meramal dan lain sebagainya. Nah, saya tadi bicarakan tentang tabel. Tabel itu definisinya apa sih? Tabel itu adalah sebuah representasi data. yang mana ada terdiri dari dua komponen, yaitu komponen baris dan komponen kolom. Nah, tabel itu banyak orang bilang bukan visualisasi. Padahal tabel itu juga merupakan salah satu bentuk visualisasi. Memvisualkan data yang kita punya dari sebelumnya bentuknya bukan tabel. Misalkan tulisan-tulisan yang ada di kertas-kertas bond bond dari kita belanja, misalkan. Apabila kita ee terjemahkan itu ke dalam tabel, ya, tabel itu juga merupakan representasi visual. Tapi saat ini tabel sepertinya sudah berubah. bukan dianggap sebagai visualisasi, tapi lebih ke data. Karena ee bentuknya sudah seperti tabel itu sendiri. Jadi em input atau mentahnya sudah masuk ke dalam tabel tersebut. Nah, itu perkembangan visualisasi data. Dan selanjutnya kita akan belajar apa itu visualisasi data.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 15: Konsep visualisasi
transkripsi: jaman sekarang atau zaman now Konsep visualisasi data itu seperti apa sih? Ada tiga KONSEP. Yang pertama, kita menggunakan komputer grafis. Yang kedua, merepresentasikan data itu secara interaktif. Dan yang ketiga itu bisa memperkuat pengetahuan atau memperkuat suatu hipotesis atau informasi yang kita sudah percayai sebelumnya. Nah, ketika kita bicara suatu konsep visualisasi data, di mana visualisasi tersebut menggunakan komputer grafis pastinya ini juga merupakan hasil dari pengaruh adanya perkembangan teknologi yang ada sekarang. Saat ini tools-tools untuk memvisualkan data menjadi semakin canggih. Kita bisa membuatnya menjadi suatu hal yang lebih baik daripada sebelumnya. Ingat jaman dulu ketika kita mau buat grafik, kita masih menggunakan Microsoft Excel, tapi saat ini, kita dapat menggunakan berbagai macam tools visualisasi seperti Tablue, Power B Click View, A Shiny dan Python, dan mereka memiliki banyak sekali pilihan ee Grafik-grafik yang bisa kita manfaatkan untuk membuat kita lebih mengerti. Sedangkan untuk yang interaktif. Nah, tools-tools juga makin banyak. Seperti yang saya sebutkan tadi, kita bisa melakukan suatu visualisasi data, di mana hasilnya nanti bisa membuat penggunanya dapat mengubah-ubah atau menggali informasi dari pengubahan-pengubahan filter, zoom in zoom out suatu grafik, Dan hal itu membuat pengguna bisa self-service untuk mengetahui inside-inside yang ada dalam satu grafik ataupun beberapa grafik yang biasa kita namakan dashboard. Dan yang terakhir, memperkuat pengetahuan. Beberapa waktu yang lalu, saya menganalisis sebuah data dari Badan Pusat Statistik. Saya memiliki hipotesis, bahwa memang biaya hidup minimum untuk bisa layak hidup di Jogja itu jauh lebih murah daripada di Jakarta. Semua orang tahu itu. Tapi ketika kita bicara data, kita harus membuktikannya. Nah, dengan visualisasi data, kita bisa membuktikannya dengan scientific. dan kita bisa meyakinkan orang dengan data yang ada. kepada mereka dengan kuantifikasi yang jelas berapa kali lebih murah kira-kira. Nah, saya menemukan sebuah insight bahwa biaya hidup minimum di Jakarta untuk hidup layak itu dua setengah juta rupiah per orang, per bulan. Sedangkan apabila kamu nih yang tinggal di Jogja, dengan hanya mengeluarkan sembilan ratus ribu rupiah saja dalam sebulan, kamu sudah hidup layak. Jadi kira-kira beda tiga kali lipat. Artinya misalkan gaji kamu di Jakarta itu sekitar dua puluh juta, misalkan. di Jogja itu sama artinya dengan kamu punya gaji tujuh juta dan itu sudah layak.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 16: Alasan Mengapa Visualisasi Data Diperlukan
transkripsi: mengapa kita memerlukan visualisasi data? Ada tiga hal. Yang pertama adalah kita bisa membuat hal yang kompleks, menjadi lebih sederhana dan mudah dipahami. Dan yang kedua, kita bisa melihat visualisasi data itu dan memudahkan kita bisa melihat pola. dan yang ketiga, kita dapat menggunakan visualisasi data itu untuk mengkomunikasikannya kepada orang lain dengan lebih efektif. Untuk kasus yang pertama. Misalkan kita punya data yang besar, memiliki variabel-variabel yang banyak, memiliki baris yang lumayan banyak juga, jutaan atau bahkan milyaran. Dengan adanya visualisasi data, kita dapat mengubah hal-hal yang kompleks itu menjadi lebih sederhana dan simple. Misalkan satu variabel, misalkan harga, ada kolom harga, harga suatu beras. Harga beras misalkan. Harga beras dari tahun sembilan puluh sampai tahun dua ribu sembilan belas di lima ratus empat belas kabupaten kota di Indonesia, kebayang bakal ada ribuan data. Dan dengan data yang kompleks itu kita bisa memvisualkan datanya. Contohnya, apabila kita bisa melihat distribusi dari data tersebut, per wilayah, per tahun, dan lain sebagainya. Dan yang kedua, kita bisa melihat pola. Dari visualisasi data yang kita buat, kita bisa melihat pola yang pertama, misalkan kita mau meng-compare atau membandingkan dua variabel. Komparasi berarti. Kemudian yang kedua, apabila kita bisa, apabila kita mau melihat komposisi dari suatu variabel. Misalkan variabel yang akan kita gunakan adalah variabel gender atau jenis kelamin, maka komposis- maka komposisinya terdiri dari laki-laki berapa persen, kemudian perempuan berapa persen, atau tingkat pendidikan, misalkan. yang lulus SD berapa persen, SMP berapa persen, SMA berapa persen, S satu ke atas berapa persen, kita bisa gunakan pie chart untuk melihat komposisi atau stack bar chart untuk melihat komposisi juga. Dan yang ketiga, apabila kita mau melihat distribusi, kita bisa menggunakan histogram ataupun line chart. dan yang keempat. Misalkan kita ingin tahu tren apakah harga akan makin naik. Di bulan Desember kemarin saya melihat bitcoin harganya turun, di bulan Desember. Dan pada awal tahun dua ribu delapan belas naik. Jadi kita bisa melihat tren, dengan melihat visualisasi data. Dan yang terakhir, kita menggunakan visualisasi data ini untuk bisa meyakinkan orang lain, untuk mengkomunikasikan apa yang kita maksudkan. Misalkan contohnya ketika saya cerita tentang ee apakah memang benar biaya hidup di Jogja jauh lebih murah daripada di Jakarta, dengan adanya visualisasi data yang saya buat, akan memudahkan orang untuk bisa yakin dengan apa yang akan kita sampaikan kepadanya. Itulah kenapa visualisasi data sangat diperlukan.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 17: Tujuan Dari Visualisasi Data
transkripsi: Tujuan dari visualisasi data ada tiga. Banyak yang bilang hanya ada dua, tetapi saya akan kasih ke kalian ada tiga hal. Yang pertama adalah explanatory yang kedua adalah eksploratory dan yang ketiga adalah confirmatory Kita bahas yang pertama dulu ya, explanatory. berakar dari kata explain atau menjelaskan. Artinya apa? Artinya apabila kita memvisualkan data, tujuan kita adalah menjelaskan kepada orang lain, menjelaskan kepada pihak kedua. dan dalam melakukan eksplanator ini. yang harus diperhatikan adalah kita memerlukan suatu ide atau gagasan yang satu saja untuk setiap topik yang akan kita sajikan. Ibaratnya satu slide satu graf itu satu gagasan saja, supaya ee orang yang kita jelaskan dapat dengan mudah mengerti. Bahkan ketika kita menggunakan grafik, kita juga harus hati-hati memilih grafiknya. Jangan sampai grafiknya ini tidak familiar oleh orang tersebut, sedangkan kita punya batas waktu yang sempit. contoh Beberapa orang dalam satu kelas ada empat puluh anak yang mengerti atau tahu tentang scatter plot mungkin lebih dari delapan puluh persen. Sedangkan orang yang tidak tahu tentang waterfall, misalkan chart waterfall itu untuk apa sih? Cara bacanya aja lama. Jadi kita memerlukan learning curve yang lama juga untuk bisa memahami apa isi dari apa yang akan kita sampaikan. kemudian Selain hal tersebut, kita juga harus memperhatikan latar belakang peserta. Peserta yang akan kita ajak, ya peserta yang akan kita jelaskan. dan kita juga harus menimbang masak-masak. Apakah grafik atau chart yang akan kita bagikan ini akan bisa menarik perhatian mereka. dan juga apakah grafik atau visualisasi yang kita gunakan ini mudah dicerna atau mudah dipahami oleh mereka. Jadi yang perlu diingat untuk tujuan explanatory ini adalah, bayangkan ketika kalian mau presentasi dan menyajikan grafik. Nah, di situlah visualisasi data. akan sedikit berbeda dengan tujuan kedua ini, yaitu tujuan eksploratory. yang menjadi subjek untuk eksploratory ini adalah data analis, data scientist atau orang-orang yang memang ingin mengetahui insight ingin mengetahui informasi dari data. Ya, yang perlu diperhatikan di sini untuk eksploratory adalah seberapa waktu dan tenaga yang dimiliki. Apabila waktu dan tenaga yang dimiliki CUKUP BANYAK dan CUKUP besar, artinya kita bisa menggunakan waktu tersebut dengan baik untuk mengeksplore sampai dalam. data yang kalian terima. Kemudian apabila kalian melihat suatu data itu penting, apakah kamu bakal menemukannya di visualisasi? Apakah kalian harus menggali sampai dalam? Biasanya untuk eksploratory ini dilakukan oleh orang yang belum pernah berkenalan dengan data tersebut, gitu ya. Maka dari itu ada suatu tujuan yang ketiga, yaitu konfirmatory. Konfirmatory adalah apabila dia memang sudah tahu hipotesisnya, mereka ingin meyakinkan dengan visualisasi data tersebut, mereka dapat meyakinkan bahwa hipotesisnya benar atau tidak. Jadi, explanatory ini sendiri untuk presentasi biasanya. Sedangkan eksploratory dan confirmatory subjeknya adalah data scientist, data analis, business analis, yang mana mereka bisa dengan bebas menggunakan ee tools-tools visualisasi data yang ada, dan biasanya bentuknya dashboard atau ee codingan di R atau di Jupiter notebook untuk Python sedemikian, sehingga mereka bisa menggunakan visualisasi data itu untuk analisis mereka. Setelah itu, setelah selesai mereka bisa memilih grafik-grafik yang sudah mereka gunakan, yang bisa menyesuaikan dengan story telling yang akan mereka berikan kepada peserta apabila mereka memang diminta untuk melakukan presentasi ke orang-orang lain atau ke bawahannya, atau ke peers nya atau teman-teman ee satu staf atau kepada atasan mereka. Jadi itulah ada tiga ya. Jangan lupa bahwa ada tiga tujuan, yang pertama adalah explanatory, exploratory dan confirmatory.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 18: Contoh Visualisasi Data Dengan Tujuan Explanatory, Exploratory, dan Confirmatory
transkripsi: Contoh dari visualisasi data yang bertujuan untuk melakukan penjelasan atau explanatory adalah seperti gambar berikut. Di situ kita bisa lihat bahwa visualisasi data yang tersaji ada gagasan utama, yaitu gagasan utama mengenai fakta tsunami Selat Sunda pada bulan Desember dua ribu delapan belas. Ada jumlah korban berapa orang, terjadi atau ter impact ke provinsi Lampung dan Banten, dan lain sebagainya. Dari situ kita bisa lihat bahwa suatu info grafis ini bisa kita pakai untuk menjelaskan orang lain. Sedangkan untuk contoh exploratory data, saya pernah membuat suatu dashboard atau story dari tabu. Di situ kita bisa memilih-milih, misalkan Yang saya sajikan ini adalah uh prestasi Indonesia dalam kancah Olimpiade. em dari medali-medali yang diterima, kita bisa melihat berdasarkan tahun, berdasarkan ee penyelenggaraan Olimpiade, apakah mereka dapat emas, dap- mendapatkan perak atau mendapatkan perunggu. dan kita bisa lihat ini. ee merupakan suatu eksploratory karena pengguna dapat mengganti-ganti ee filter-filter ini sehingga mereka dapat melihat inside-inside yang berbeda menurut apa yang mereka inginkan. Jadi mereka memiliki pilihan-pilihan sehingga tidak hanya satu angle saja yang dilihat karena mereka bisa mengeksplore atau memfilter atau melihat dari berbagai macam segi, yaitu dari based on medal standing statistik, based on ranking misalkan Indonesia ranking berapa nih, ketika Olimpiade Rio de Janeiro, kemudian Indonesia ranking berapa nih, ketika Olimpiade Sydney, seperti itu, dan lokasi, seperti itu. Bisa dilihat berdasarkan petanya, lokasinya di mana, kemudian berapa jumlah medali yang didapatkan. itu dia contoh-contoh dari explanatory dan exploratory. Sedangkan untuk confirmatory, kita bisa samakan juga dengan eksploratory. Karena sebenarnya untuk yang confirmatory hanya perlu hipotesis yang dapat kita yakinkan apakah itu benar ataupun itu salah.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 20: Proses Visualisasi
transkripsi: bagaimana tahapan visualisasi itu? Ada empat pertanyaan yang harus teman-teman jawab. Yang pertama, data apa saja yang kalian punya. Yang kedua, apa yang ingin kalian ketahui. Yang ketiga, metode apa yang akan kalian gunakan? Dan yang terakhir, apa yang kamu lihat dari visualisasi data itu masuk akal? Apakah bisa diterima dengan baik oleh apa, pengetahuan-pengetahuan yang ada sekarang. Dan apabila tidak, apakah kita perlu mengulang lagi mengambil data yang lain? Untuk pertanyaan pertama, data apa saja yang kamu punya? Misalkan kalian punya data tiga puluh empat provinsi di Indonesia, di mana setiap provinsi memiliki variabel yaitu minimum. ee spending atau pengeluaran yang dikeluar- pengeluaran untuk kebutuhan yang bisa dikatakan layak. Misalkan tinggal di suatu provinsi tersebut setiap bulannya. Dari tahun dua ribu lima sampai tahun dua ribu lima belas. Misalkan kalian cuma punya data itu, kemudian kalian ingin tahu kira-kira provinsi mana sih yang di bawah rata-rata, artinya yang paling mahal, misalkan, yang paling murah misalkan. Apabila kalian ingin tahu hal tersebut, maka kalian pasti membayangkan, kira-kira metode apa atau grafik apa yang bisa dipakai untuk hal-hal yang kalian ingin ketahui. Dan yang terakhir apakah itu masuk akal? Apabila misalkan seperti yang saya bilang tadi, di Jogja itu paling murah atau yang ketiga termurah, paling enggak, oh ternyata memang masuk akal. Berarti data yang kita punya lumayan bisa merepresentasikan dari apa yang kita sebelumnya yakini. Nah, itulah tahapan-tahapannya. Ada empat hal yang bisa kalian gunakan sebagai pegangan. Punya data dulu. kemudian kalian mau tahu apa? Kemudian yang ketiga, bagaimana caranya? Metode-metodenya seperti apa? Dan yang terakhir, apakah itu masuk akal? Make sense ya?

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 19: Pemahaman Tentang Data Yang Menyeluruh
transkripsi: Banyak orang memiliki pemahaman yang kurang tepat mengenai data. Di antara mereka apabila ditanya, data itu adalah sebuah spreadsheet atau sekumpulan angka-angka. Padahal data itu lebih dari sekedar angka, lebih dari sekedar huruf, atau karakter apabila data tersebut adalah data yang berupa kata-kata atau kalimat-kalimat. Nah, data itu sendiri diartikan merupakan salah satu kepingan puzzle atau snapshot- snapshot yang mana mewakili dari dunia nyata. Jadi apabila kita memiliki data, jangan dikira kita bisa mengambil semua atau meng- cover semua yang terjadi di dunia ini. Ibarat kata kita itu hanya memiliki sampel dari sekian data yang memang itu ada. Dan belum tentu kita juga bisa meng- menyimpan data tersebut. Namun dengan adanya big data mungkin kita juga bisa gunakan itu sebagai suatu populasi. Walaupun sebenarnya, meskipun itu big data pasti ada kepingan-kepingan lain yang memang tidak bisa kita capture. Nah, apa yang ingin saya katakan di sini, yang ingin saya katakan di sini adalah kita jangan terlalu melihat data itu individu per individu. Tapi kita mesti melihat data itu sebagai suatu hal yang lebih besar. Artinya kita melihat data dari- dari bir view atau zoom out nya. Kalau di kamera itu 'kan ada zoom in sama zoom out Nah, kita harus mengetahui polanya dengan adanya visualisasi data ini, dan kita fokusnya itu jangan ke zoom in atau satu individu, tapi ke polanya, ke karakteristik dari data tersebut, dari data apabila kita dilihat dari ee jauh. Kita melihatnya lebih jauh. Seperti kalau saya umpamakan itu kita mencegah itu fokus hanya pada poin-poin individu. Sudut pandangnya itu lebih tinggi dan luas, gitu. Saya kasih contoh itu seperti kita jangan melihat pohon, tapi kita melihat hutan, gitu ya. Jadi kalau kita hanya melihat pohon, kita hanya tahu misalkan pohonnya itu di hutan hujan tropis. Kita hanya melihat satu pohon, misalkan pohon jati. Padahal teman-temannya bukan pohon jati, tapi pohon-pohon yang memang beraneka ragam. Bahkan ada bunga raflesia, misalkan ada pohon Acaia, dan lain sebagainya. Jadi, em jangan terpaku pada satu hal. Bahkan apabila nanti satu pohon itu adalah outlier dari pohon-pohon yang lainnya, maka kita mungkin akan memiliki kesimpulan yang salah.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 22: 12 Jenis Visual Yang Sering Dipakai
transkripsi: Oke, ada dua belas jenis visual yang sering dipakai untuk melakukan explanatory. atau menjelaskan kepada khalayak. Yang pertama adalah simple tax Misalkan ada tulisan di situ sembilan puluh satu persen. Sembilan puluh satu persen dari anak-anak muda di Jakarta sudah lulus kuliah S satu, misalkan. yang kedua adalah table seperti yang saya bilang sebelumnya. Tabel juga merupakan salah satu bentuk visualisasi data. Semua pasti mengenal apa itu table itu ada kolom, dan ada baris. Di mana masing-masing kolom merepresentasikan variabel-variabel. Sedangkan baris merepresentasikan observasi atau beberapa kejadian-kejadian atau record yang memang diperlukan, bisa dalam bentuk waktu atau urutan-urutan. yang ketiga adalah Hit MAP HIT MAP merupakan salah satu representasi atau visualisasi data untuk menentukan tebal tipisnya atau panas. dinginnya, maka disebut hit map suatu table misalkan. Makin panas atau makin merah, itu artinya makin padat atau makin tinggi value nya. Sedangkan makin ke hijau atau makin ke suatu warna yang tidak pekat atau remang-remang atau ee lebih light itu artinya nilai dari sel atau nilai dari suatu record sebut itu makin rendah. Yang keempat adalah skater plot. Skater plot ini banyak sekali dipakai oleh orang-orang yang berkecimpung di dunia data untuk mengetahui distribusi dari suatu variabel. Dan variabelnya minimal ada dua, dan kedua-duanya harus numerik. Dan sumbu X numerik, sumbu Y juga numerik. Dan apabila kita mau menambahkan satu variabel, bisa digunakan misalkan variabel kategorikal. Misalkan variabel warna, misalkan warna untuk yang laki-laki dan warna untuk perempuan. Demikian, sehingga kita bisa tahu hubungan antara dua variabel X dan Y, mana yang laki-laki misalkan warna biru, mana yang perempuan warna merah. Tujuannya untuk apa? Tujuannya adalah untuk mengetahui distribusi dan mengetahui komposisi. dan yang kelima adalah line. Ini biasa dipakai untuk mengetahui tren, mengetahui pergerakan, mengetahui perbandingan antara dua variabel, misalkan, apakah tinggi dan rendah misalkan, dan biasanya sumbu X-nya berupa runtun waktu misalkan dari bulan ke bulan atau jam ke jam, menit ke menit dan seterusnya. Dan yang keenam itu slope graf ini jarang dipakai oleh orang-orang dan biasanya slope graf ini dipakai untuk mengetahui apakah terjadi pergerakan turun atau pergerakan naik. Dan biasanya ada dua station gitu ya, dari station A ke station B misalkan, atau waktu satu bulan sebelumnya, kemudian bulan ini misalkan, apakah ada pergerakan naik atau pergerakan turun. Kemudian vertical bar. Vertical bar ini sering disebut juga dengan bar chart tapi yang vertikal. Yang mana ini dipakai untuk merepresentasikan data dim sumbu X nya adalah sumbu yang berisi data-data kategorikal atau data-data diskret. Misalkan tahun dua ribu tujuh, dua ribu delapan, dua ribu sembilan, dua ribu sepuluh sampai dua ribu sembilan belas. dan sembunyinya adalah berapa jumlah data yang sudah dihasilkan oleh dunia ini. dan bisa juga vertikal bar ini digunakan untuk keperluan melihat distribusi atau histogram yang mana kita urutkan berdasarkan interval yang tepat, ya kan? histogram ee umur usia nol sampai lima tahun, berapa jumlahnya, atau berapa orang yang usianya nol sampai lima tahun, kemudian enam sampai sepuluh tahun, sebelas sampai lima belas dan seterusnya. kemudian ada horizontal bar itu sama dengan vertical bar hanya di rotate sembilan puluh derajat yang mana biasanya digunakan untuk mengetahui ranking. ranking dari suatu variabel, misalkan. yang tadi saya bilang ada DI Yogyakarta, kemudian ada Jawa Timur dan Jawa Barat, misalkan. Dari ketiga provinsi tersebut manakah yang memiliki ee apa namanya kebutuhan hidup yang paling mahal? Misalkan Jawa Barat dulu, misalkan, kemudian baru Jogja, kemudian baru ee Jawa Timur. Dan biasanya memang di ranking berdasarkan yang paling besar ke yang paling kecil nilainya. selanjutnya. Sack vertical bar ini MIRIP dengan vertical bar tapi satu kategori memiliki beberapa komposisi. dan biasanya komposisinya jangan terlalu banyak agar tidak membuat ee peserta dari presentasi kalian bingung. Kemudian stack horizontal bar sama juga dengan vertical stack vertical bar tapi di- rotate sembilan puluh derajat. Yang kesebelas yaitu waterfall. Waterfall ini jarang sekali diperlihatkan karena memang agak sulit dimengerti dan orang-orang agak sulit memahami gitu ya. Jadi memang harus hati-hati apabila kalian menggunakan waterfall ini. Intinya adalah kita masih menggunakan ee diagram batang atau bar chart tapi setiap bar ini ada beberapa ee artinya ya, ada artinya di mana setiap sekuensial itu ada yang positif, ada yang negatif, sehingga di bagian pertama dari graf itu merupakan titik awalnya. Kemudian di bagian akhir dari graf di sebelah kanan itu adalah hasil akhirnya. Jadi ada sekuensial atau ada komposisi? gitu ya, bisa bernilai negatif dan bisa bernilai positif. Misalkan ingin mengetahui bahwa case flow kita baik atau tidak. Makanya ada pendapatan biasanya itu yang positif-positif, kemudian pengeluaran biasanya itu yang negatif-negatif. Sehingga hasil akhir dari ee itu biasanya disebut saldo. Nah, saldonya di sebelah kanan yang mana kita bisa mengetahui apakah saldo kita berkurang dari sebelumnya atau saldo kita bertambah. setelah ada pengeluaran dan pendapatan itu. Dan yang terakhir adalah square area. Square area ini memang digunakan untuk ee komposisi dan biasanya orang-orang sudah bisa mengerti secara visual apabila square nya besar, berarti artinya dia komposisinya lebih besar. Apabila square atau luasnya itu kecil, berarti komposisinya dia percentage nya lebih kecil.
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transkripsi: Sebelum kita melangkah untuk memvisualkan data, kita perlu tahu tiga hal, yaitu sistem koordinat visualisasi. Tiga hal itu apa saja? Yang pertama adalah sistem koordinat kartesian, yang kedua adalah sistem koordinat polar, dan yang ketiga adalah sistem koordinat geografi. Sistem koordinat Kartesian itu apa sih? Sistem koordinat Kartesian itu menggunakan dua garis, di mana kedua garis tersebut bertemu secara tegak lurus. yang mana untuk yang garis horizontal itu biasa disebut sebagai sumbu X. yang garis vertikal itu biasa disebut sebagai sumbu y. Dan masing-masing sumbu bisa berupa numerik ataupun diskret. nilai-nilai dari sumbu kartesian tersebut berupa angka-angka. Misalkan koordinat satu koma dua, artinya nilai dari Xian satu, kemudian nilai dari Y-nya dua. Berarti titik satu koma dua bisa direpresentasikan dalam koordinat Kartesian. Untuk sistem koordinat polar. Polar itu berasal dari dua kata. Pol dan R. Paul itu kutub Rey itu sinar. Jadi, untuk koordinat polar ini, itu ada dua komponen. Yang pertama adalah komponen R atau jari-jarinya dia. Kemudian komponen sudut. Sedemikian sehingga apabila kita konversikan dalam bentuk koordinat Kartesian, koordinat polar ini akan bisa kita konversikan dengan rumus sebagai berikut. X untuk koordinat kartesan sama dengan R atau radius dikalikan dengan kos. dari sudut. Sedangkan untuk Y atau komponen dari vertikalnya, Y adalah sama dengan radius dikali dengan sin atau sinus dari angle tersebut. atau sudut tersebut. sebaliknya untuk radius. Apabila kita konversikan dari kartesian menuju koordinat polar, maka R sama dengan akar dari X kuadrat plus Y kuadrat. Sedangkan untuk sudut itu sama dengan a tangan kuadrat dari minus Y X. Untuk sistem koordinat geographical, ini mirip dengan koordinat polar, tapi bentuknya tiga dimensi. kita tahu bahwa bumi itu bentuknya bulat. artinya apabila kita berada di suatu titik di bumi tersebut. Maka sistem koordinat yang baik dan bisa merepresentasikan kita berada di mana adalah dengan mengetahui latitude dan longitud. Nah, latitude itu sendiri apa sih? Kita tahu polar, Polar itu yang misalkan satu bola, berarti vertikal, dari atas ke bawah, itu adalah polar. Maka latitud, latitud sama dengan polar dikurangi dengan sembilan puluh derajat. Indonesia terletak di suatu titik koordinat. Dari enam lintang- enam derajat lintang selatan sampai dengan sepuluh derajat lintang utara, misalkan. Itu artinya Indonesia itu berada di sekitar garis khatulistiwa. Karena ada perbatasan ekuatornya yang mana itu adalah nol derajat lintang utara. Eh, nol derajat, maksudnya, enggak ada lintangnya. Sedangkan untuk bujur atau longitude itu yang dari barat ke timur. Ya, artinya semua itu kan karena kita berada di belahan bumi timur, maka semua ada berada di bujur. Timur. yang mana membagi atau membelah bumi itu menjadi ee dari atas ke bawah. Sedangkan lintang yang melintang. dari yang bisa membagi bumi dari utara ke selatan, sedangkan kalau yang bujur bisa membagi bumi ibarat ke timur. Nah, itu dia sistem koordinat yang akan kita gunakan. Kartesan ada, polar ada, dan yang terakhir adalah geographical atau map Kita akan sering menggunakan kartesian karena orang bisa ee lebih ee sudah familiar dengan itu. Untuk yang polar jarang sekali orang em mengenal tentang koordinat ee polar, sedangkan untuk yang geographical orang sudah mulai tahu dan mulai paham tentang peta karena ee saat ini sudah mulai marak digunakan untuk visualisasi data berdasarkan peta. Misalkan berdasarkan kelurahan, berdasarkan ee titik dari city tertentu, misalkan, berdasarkan provinsi, dan lain sebagainya.
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transkripsi: Bagaimana sih caranya memilih grafik berdasarkan tujuan visualisasi kamu? Tujuannya kira-kira ada enam, ya. Yang pertama, komparasi atau perbandingan. Yang kedua adalah komposisi. Dan yang ketiga adalah keterhubungan atau relationship Yang keempat itu distribusi, yang kelima adalah tren, dan yang keenam adalah lokasi atau mapping lokasi. untuk tujuan komparasi atau membandingkan. Nah, di sini untuk tujuan membandingkan, kita bisa pilih beberapa macam grafik. Seperti bar chart berdasarkan kategori. Masing-masing kategori ada dua bar misalkan. Kemudian stack bar chart di masing-masing bar itu ada tumpukan-tumpukan dari komposisi itu sedemikian sehingga kita bisa mengetahui komparasi dari dua variabel yang berbeda atau lebih. Kemudian line chart apabila kita ingin membandingkan berdasarkan waktu misalkan. Kemudian slope graf sebelum dan sesudah, apakah dia naik atau turun, misalkan. Kemudian hit map tentunya ya. Apabila yang pekat, berarti dia yang nilainya lebih tinggi daripada yang tidak pekat. Kemudian square area. membandingkannya dengan luas dari kotak yang ada. Kemudian box plot. Ini kita juga bisa pakai boxplot ini untuk membandingkan distribusi dari dua kategori yang berbeda. Misalkan ee laki-laki, cenderung tinggi badan dan berat badannya lebih tinggi variasinya rata-ratanya juga variasinya daripada perempuan. ya kan perempuan rata-rata berat badannya di bawah lima puluh untuk orang Indonesia dan tinggi badannya kira-kira min atau average nya seratus lima puluh senti, misalkan. Kemudian untuk mengetahui komposisi, kita bisa menggunakan pie chart atau diagram lingkaran, kemudian stack bar chart. kemudian stack area. Nah, kita gunakan untuk mengetahui komposisi dari itu sehingga dalam mengambil inside komposisi, kita bisa mengetahui manakah komposisi yang terbesar dari suatu variabel. Contoh untuk di satu kelas. Biasanya nih kalau dulu waktu saya kuliah di S satu itu kan saya kuliah di jurusan teknik. pasti di atas delapan puluh persen adalah laki-laki. Artinya komposisi laki-laki lebih tinggi daripada yang perempuan. Dengan diagram lingkaran atau pie chart kita bisa memperlihatkan komposisi yang baik. Tapi untuk pie chart jangan lupa bahwa apabila nanti komposisinya lebih dari lima, akan menyulitkan orang yang akan membaca grafik kalian. Untuk yang ketiga, tujuan untuk mengetahui relationship ya, bukan hubungan antar ee laki-laki dan perempuan ya, tapi keterhubungan antara dua variabel, misalkan, X dan Y. Misalkan ee hubungan berat badan dengan tinggi badan. Nah, harusnya secara logika mereka memiliki hubungan yang linear. Karena semakin berat seseorang, biasanya tinggi badannya semakin tinggi juga. Tapi belum tentu juga memang ada beberapa yang outlier Tapi kecenderungannya keterhubungan itu positif atau linearly positive. Dan hal tersebut bisa divisualkan dengan skater plot. ya. Yang keempat itu distribusi, ya. Distribusi itu bisa melihat varian gitu ya. Apakah dia distribusi normal? Apakah dia scute ke kanan, atau scute ke kiri, ya. Kita bisa gunakan histogram ya, dan juga box plot atau diagram link line atau garis juga bisa dilakukan. di mana untuk histogram atau ee line chart X nya itu adalah variabelnya. Misalkan tinggi badan, berarti satuannya sentimeter, misalkan. Kemudian Y aksisnya adalah jumlahnya atau frekuensinya. Sedangkan untuk box plot ini biasanya digunakan untuk mengetahui outlier, mengetahui median, mengetahui kuartil satu, kuartil tiga. Jadi kita bisa menggunakan bokspot ini untuk mengetahui perbedaan min ya perbedaan distribusi dari dua variabel. ya. Untuk tren itu kita bisa pakai line chart. Kita bisa pakai stack bar chart. Apabila trennya makin naik, artinya kita bisa memprediksi trennya itu naik terus. Ya, misalkan ee saham Bank BCA Pada tahun dua ribu tujuh belas, kira-kira hanya di kisaran angka belasan ribuan, dan sekarang nilainya sudah dua puluh ribuan. Artinya apa? Artinya naik trennya sedemikian sehingga kita bisa gunakan line chart untuk memvisualkan ee harga bank BCA tersebut. Nah, untuk mapping lokasi atau geospasial, ini makin marah orang pakai gitu bisa mengetahui koordinat titik di mana dia berada. Misalkan titik-titik dari kota-kota itu berada gitu kan. Jadi kita bisa mengetahui kita gabungkan dengan hitm. Misalkan di Jakarta padat penduduknya artinya ee di Jakarta warnanya pekat. Sedangkan di daerah seperti di Lampung, Nah kota kelahiran saya, kemudian di Kalimantan misalkan itu kepadatan penduduknya sangat rendah. kita bisa gabungkan antara hitmap. Kita bisa gabungkan dengan apa jaga lingkaran juga misalkan di dalamnya. Jadi kita bisa pakai ee tips ini, enam tujuan ini untuk bisa menentukan kira-kira menggunakan grafik yang mana. Jadi aku punya tips buat kalian. Ada salah satu website yang memang bisa memberikan kalian pilihan-pilihan apabila kalian ingin melakukan tujuan tertentu untuk visualisasi. Misalkan untuk komparasi. Nah, kalian bisa pilih nih di sini nih ee comparison Oh iya, sebelumnya aku mau kasih tahu ke kalian, ee nama website nya apa? Website nya adalah labs dot juice analytics dot com slash chart chooser index dot html Artinya apa? Artinya dengan kalian akses website ini, kalian bisa milih berdasarkan tujuan kalian apa, pilihan-pilihan grafiknya itu apa aja. Jadi kalian juga enggak bosan. Misalkan mau menyajikan komposisi, kita hanya menggunakan pie chart gitu. Padahal banyak sekali opsi-opsi lain yang bisa kita gunakan untuk memberikan penjelasan yang lebih komprehensif dan orang-orang yang kita berikan penjelasan enggak bosan. Pertama, untuk komparasi, kita bisa pakai line chart, bar chart, stack bar chart, ballet bar chart, column chart dan lain-lain. Kemudian untuk distribution ya, kita hilangkan dulu yang comparison ee bar chart dan column chart katanya. Padahal untuk distribusi sebenarnya yang saya sebutkan tadi, kita bisa gunakan line chart juga, gitu ya. Dan box plot juga termasuk di dalamnya. Selain itu, ada composition Nah, pie chart masuk ya, kemudian stack column chart, pie chart masuk, stack column chart, stack bar chart, bar chart gitu ya. Kemudian untuk tren, kita bisa menggunakan line chart ya. Column chart, stack bar chart, stack column volume chart dan seterusnya, relationship ya. ee trennya saya hilangkan, relationship kita bisa menggunakan scatter plot Dan juga ada bar chart plus line chart atau dual acis. dan masing-masing. Dari contoh ini kalian bisa download dan bisa gunakan untuk contoh. Jadi misalkan kalian mau ganti datasetnya juga bisa langsung digunakan. mudah-mudahan membantu kalian untuk memilih atau mem- memberikan inspirasi kepada kalian. Visualisasi data seperti apakah yang bisa digunakan dan software nya kan menggunakan Excel dan ini pasti sudah kalian ketahui sebelumnya. Karena siapa sih yang enggak tahu Microsoft Office gitu kan? Saat ini sudah menjadi ee keahlian yang standar yang harus dipunyai oleh SETIAP karyawan yang memang menggunakan komputer.
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transkripsi: Di topik yang tadi, kita memilih grafik apabila kita tahu tujuannya. Tetapi sebaliknya apabila kita tidak tahu tujuannya, misalkan, kemudian kita sudah dikasih data set sama atasan kita atau bagian lain di tempat kita bekerja, apa yang bisa kita lakukan? Nah, tentu saja kita harus pahami dulu tipe data dari data saya tersebut apa saja. tipe data bisa dibagi menjadi dua. Yang pertama adalah diskret dan yang kedua adalah continuous. Yang discrit biasanya berupa data kategorikal, tapi bisa juga datanya bentuknya numerik. Misalkan tahun misalkan dua ribu tujuh, dua ribu delapan, dua ribu sembilan, kenapa itu disebut discret meskipun itu ee numerik? Karena mereka memiliki ee suatu bagian yang terpisahkan. Dua ribu tujuh ya hari-harinya ya dari tahun dua ribu tujuh. Dua ribu delapan ya, dua ribu delapan gitu. Tidak ada overlap. gitu ya Dan sedangkan yang continuous biasanya bentuknya numerik memang dari nol, satu dua tiga, atau dari mulai satu dua tiga, empat lima, dan seterusnya. apabila ini kita punya satu variabel aja dan kita mau memvisualkan satu variabel tersebut dan variabelnya itu adalah continuous. Apa yang kita bisa lakukan? kita visualkan dengan distribusi lain gitu ya menggunakan garis. Kemudian histogram. kita juga bisa lakukan. histogram, misalkan kalau variabelnya itu continuous, satu variabel yang continuous kita bisa bagi-bagi atau interval dengan misalkan kalau umur ya, umur dari nol sampai tujuh puluh, berapa jumlah orang yang memilik yang berumur nol sampai lima tahun. Itu histogram. Kemudian lain area juga bisa kita pakai. Nah, apabila dua variabel kalian ingin gunakan untuk visualisasi, maka tergantung jenisnya juga ya. Misalkan apabila kedua-duanya numerik, kamu bisa buat scatter plot. Kemudian apabila horizontal aksis atau X aksisnya itu adalah discret, sedangkan yang vertikal itu adalah continuous. Kamu bisa buat apa? Kamu bisa buat box plot, kamu bisa buat bar chart gitu ya. Nah, apabila kedua-duanya diskret, kamu bisa pakai apa? Kamu bisa buat kayak square, kamu bisa buat table yang memiliki pembeda value warna dan ukuran sehingga bisa pakai ee head map. gitu ya, yang mana value nya isinya jumlah, gitu. Misalkan male dan hobi, ah sorry. Misalkan ada dua variabel, yaitu jenis kelamin dan hobi. Jenis kelamin, ada laki-laki dan perempuan, hobi misalkan sepak bola, bulu tangkis, menyanyi, menari misalkan. berapa jumlah orang yang suka ee bulu tangkis dan laki-laki misalkan. Nah, itu ada yang dinamakan K Square dan bisa digunakan yang namanya hit M. Untuk mengetahui berapa banyak sih orang laki-laki yang suka olahraga ini, berapa perempuan yang suka menari dan lain sebagainya. Nah, jika tiga variabel tersedia itu jarang sekali guna- digunakan dalam penyajian explanatory. Tapi kalau untuk eksploratory yakan data scientist ingin mengetahui ee secara tiga dimensi gitu ya. Kita bisa memainkan warna, kita bisa memainkan shape atau bentuk, kemudian area dan lain sebagainya, di luar dari koordinat kartesian itu, gitu ya. Jika ada tiga variabel, biasanya tidak dilakukan ketika melakukan explanatory, tapi dilakukan untuk eksploratory Kenapa? Karena untuk ee visualisasi lebih dari dua dimensi akan membutuhkan waktu yang sedikit lebih lama. Namun, apabila kepepet nih, teman-teman ingin mempresentasikan ee suatu visualisasi yang lebih dari dua dimensi, misalkan tiga dimensi, kita tetap bisa lakukan gitu dengan mema- menambahkan dimensi ee wa- ee ketiga tersebut di bagian warna, bagian bentuk, dan dan yang terakhir nih biasanya agak sulit dipahami kita menggunakan dual axis. Jadi di variabel ee di variabel ketiga atau dimensi ketiga, kita gunakan ee aksis Y yang sebelah kanan, gitu ya. Yang sebelah kiri, aksis yang biasanya, kemudian yang sebelah kanan adalah ee Y aksis yang dimensi ketiga.
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transkripsi: Tools yang kedua adalah power BI. Power BI ini memiliki kelebihan. Yang pertama, mudah dipelajari oleh orang awam sekalipun, bisa drag and drop dan integrasi dengan software sejenis Microsoft juga sangat mudah. Bisa terintegrasi dengan Excel, bisa terintegrasi dengan software-software Microsoft yang lainnya. Dan juga ada sebuah fitur menarik, yaitu kita dapat menuliskan pertanyaan yang dapat diinputkan sesuai dengan kalimat biasa, karena ada teknologi NLP atau natural language processing. Sedangkan kekurangan power BI itu apa? Nah, power BI versi desktop hanya dapat berjalan di Windows. Untuk mengakalinya, dapat digunakan power BI service namun harus upgrade menjadi power BI pro yang berbayar. biasanya dipakai juga oleh data scientist bahkan orang non-praktis di data menggunakan power BI untuk keperluan reporting mereka. Nah, biasanya power BI ini utamanya hanya untuk visualisasi data saja.
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transkripsi: Di topik kedua kali ini, kita sudah mempelajari tentang konsep tentang visualisasi. Dan kali ini kita akan mempelajari lebih lanjut tools-tools yang nantinya akan kita gunakan untuk visualisasi data. Tools yang pertama adalah tablo. Tablo merupakan sebuah tools yang dapat digunakan untuk membuat dashboard dan juga mengeksplorasi data. Kelebihan dari tablu, yang pertama sangat powerful. Yang kedua merupakan software yang dapat kita gunakan dengan menggunakan drag and drop kemudian dapat membuat sebuah dashboard yang interaktif, filternya juga sangat mumpuni. Dan yang terakhir, apabila kita membuat map graph, saat ini untuk versi sepuluh titik empat dapat membuat suatu map yang granularity nya sampai level kabupaten. Sedangkan kekurangan dari tablo adalah tablo sedikit tidak intuitif jika dibandingkan dengan power BI. dan cocok untuk data analisis yang hanya yang sudah berpengalaman, apabila yang baru belajar tentang data analisis, alangkah lebih baik menggunakan power BI Kemudian learning curve untuk belajar tablu agak sedikit lebih curam dibandingkan dengan power BI. Ada dua tipe untuk tablo, yang pertama adalah tablo desktop, dan yang kedua adalah tabu public. tablu public ini gratis, sedangkan yang tablu desktop harus membayar, di mana kita mesti subscribe Dan tablu public harus publish di tablu public, server, sedangkan tablu desktop, kita dapat menyimpannya di dalam lokal komputer kita, dalam bentuk TWBX atau TWB. tanpa harus di- publish ke dalam tabl public server. Tabu public hanya dapat mengakses file base input data seperti TXT dan Excel, sedangkan tabu desktop dapat mengakses database. Tabu public sedikit lebih tidak private Karena apa? Karena semua orang dapat melihat hasil visualisasi yang nantinya dihasilkan dengan menggunakan tabu public. Sedangkan untuk tabu desktop, kita bebas untuk membuatnya menjadi private ataupun kita juga bisa dilakukan, kita bisa publish itu menjadi public Nah, dipakai oleh siapa saja tabu itu, Bisa dipakai oleh data analis dan data scientist Sedangkan audience untuk tablu bisa beraneka ragam, bisa macem-macam. Bisa dari sea levels bisa dari audience yang awam tentang data. Nah, selain untuk visualisasi, tablu ini dapat digunakan untuk apa? Tablu dapat digunakan untuk melakukan eksplorasi data. Di mana data-data yang dimasukkan ke dalam tablo kita dapat olah sedemian sehingga nanti hasilnya berupa analisis juga. Selain untuk visualisasi, tablo dapat digunakan untuk data mining.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 27: Python Plotly
transkripsi: Selain tablo dan power BI, Python dan R juga mengeluarkan sejumlah package atau library yang dapat digunakan untuk membentuk atau membuat suatu dashboard. Untuk Python, kita dapat menggunakan library yang bernama Plotly. Plotly dapat di customisasi lebih banyak dibandingkan dengan tabl dan power BI Integrate dengan package-package yang lain atau library-library yang lain di dalam Python juga akan lebih mudah. Sedemikian sehingga akan menghasilkan visualisasi yang interaktif, berdasarkan bahasa Python. Sedangkan kekurangannya adalah sulit dimengerti apabila orang yang menggunakan plotly ini adalah orang yang tidak mengenal tentang programming Dan kemampuan coding Pelnya juga lemah. Dan plotly ini bukan drag and drop sifatnya, tapi scripting. Plotly biasanya dipakai oleh siapa saja? Plotly biasa dipakai oleh para data scientist yang memang dasar pemrogramannya adalah Python. Sedangkan selain visualisasi, plotly ini memang tidak bisa digunakan selain visualisasi. karena memang tujuan utama dari building package atau library dari plotly ini adalah untuk visualisasi.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 28: R - Shiny
transkripsi: Package membuat dashboard untuk python itu disebut dengan plotly Dan sedangkan di R kita bisa gunakan R shiny untuk menge- build suatu dashboard. Kelebihan dari R shiny ini adalah kita dapat membuat dashboard di mana dashboard tersebut dapat kita utak-atik atau kita bisa interaksi dengan dashboard tersebut. Namun kekurangannya tentu saja sulit dimengerti, terutama untuk data scientist atau orang yang tidak memiliki familiarity dengan R Nah, biasanya dipakai oleh siapa saja, tentunya data scientist atau para data analis yang memang biasa menggunakan R. Sedangkan R shiny ini kegunaannya memang khusus untuk membuat dashboard atau membuat web app di mana akan keluar dashboard tersebut, namun tidak bisa digunakan untuk keperluan yang lainnya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 30: Mengkoneksikan Data Dengan Tableau (Csv, Database)
transkripsi: Halo. Selamat datang di kelas Data Science Foundation. Jumpa lagi di sini di topik yang kedua yaitu visualisasi data. Kita akan melakukan koneksi TERHADAP DATA set CSV dengan TB. pertama-tama kita akan membuka dulu tabu Setelah nanti tablu terbuka, nanti kita akan melihat UI atau antar muka di bagian pertama di bagian pertama, kita akan melihat menu connect ada tiga macam. Yang pertama adalah berupa file, yang kedua berupa server, dan yang ketiga berupa saved data sources kita akan melakukan koneksi TERHADAP DA SE CSV Ya, text file di sini kita pilih. Kemudian dataset yang sudah saya siapkan adalah dataset supply kantor dot CSP. Nanti kalian juga akan mendapatkan dataset ini. saya klik supply kantor dot csv. Kemudian tara supply kantor dot csv sudah dapat terhubung di sini. Koneksinya sekarang saya pilih ee default saja yaitu live. Kemudian di sini terlihat di koneksinya hanya tersedia satu file karena di dalam folder yang saya gunakan, yaitu folder desktop, hanya ada satu file CSV. Di sini juga terlihat bahwa data yang akan kita gunakan terdiri dari beberapa kolom, yaitu kolom tanggal pesan, kolom kota, kolom sales representatif, kolom jenis ini adalah barang yang nantinya akan dijual. Kemudian kolom jumlah artinya adalah jumlah dari barang yang dijual, kemudian harga satuan dari barang tersebut. Misalkan kita memiliki dua file yang berbeda. Kita dapat drag and drop ke sini. apabila hubungan atau relasi dari dua dataset itu bisa inner join, left join, right join dan full outer join. Tetapi karena kita tidak menggunakannya, saya delete saja. kita remove saja di sini. bisa juga dengan menambahkan menjadi Union. Misalkan ada supply kantor yang kedua, ketiga dan keempat. Contohnya tanggal pesannya berurutan Jadi saya bisa lakukan Union. Tetapi dalam kasus ini saya tidak akan melakukannya. Saya un saja atau komen Z kalau di Mac atau control Z kalau kalian bekerja di Windows. Jadi itulah caranya melakukan koneksi dataset CSV di tabl.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 29: Menginstall Tableau di Komputer (Mac dan PC)
transkripsi: Halo teman-teman semua. Selamat datang di kelas data Science Foundation topik visualisasi data. di video ini, saya akan menunjukkan kepada kalian bagaimana caranya menginstall tablo. tanpa berlama-lama lagi. Ayo kita mulai. Hal pertama yang akan kita lakukan adalah membuka browser. pastikan komputer atau LAPTOP kalian terkoneksi dengan internet. Setelah browser terbuka, ketikkan alamat website www dot tablu dot com. sekarang ini kalian akan melihat halaman utama dari website tablu dot com. terlihat pula beberapa opsi produk mana yang akan kalian install. Ada tablo desktop. tablo prep, tablo server, tablo online, tablo mobile, tablo public, embedded analytics, dan lain sebagainya. untuk kelas online di SF ini ada dua pilihan versi tablu yang akan kita gunakan, yaitu tablo desktop. dan tablo pablik. tablo desktop adalah versi yang berbayar Jika kalian sudah memiliki lisensi tablu, silahkan gunakan lisensi tablu desktop tersebut Namun, jika kalian tidak memiliki lisensi tabl desktop, maka saya akan menunjukkan kepada kalian opsi yang lain, yaitu dengan menginstall tabl desktop versi trial. Pilihan kedua adalah menggunakan tablo public. Kalian dapat menggunakannya secara penuh dan tidak terbatas waktu. Tidak seperti tablo desktop trial yang hanya terbatas hingga empat belas hari saja. saran saya, jika kalian ingin terus menggunakannya, maka pilihlah tabu public. Fungsi dan fiturnya sama saja. Hanya saja privasi dan security datanya lebih l dibandingkan dengan tablo desktop. Jadi pertama, saya akan menunjukkan kepada kalian bagaimana caranya menginstall tabu desktop versi trial. Pertama-tama tentunya kita harus mendapatkan installer nya terlebih dahulu. pertama, klik tombol try now. masukkan email address kalian. kemudian klik download free trial. Unhan ini berisi versi tabl desktop yang sesuai atau benar dengan komputer kalian. Kita cek di sini adalah DMG. Artinya ini adalah installer untuk Mac. Untuk kali ini saya tidak akan melanjutkan karena sebelumnya saya sudah mendownload. installer dari tablu desktop untuk Mac Nah, apabila versi tablo yang benar tidak ter download, maka kalian dapat memilih versi yang benar di sini sesuai dengan OS komputer kalian ya, seperti Windows enam puluh empat bit atau Windows tiga puluh dua bit. Baiklah. Begitu selesai diunduh, kalian harus melakukan langkah-langkah untuk menginstall tablo desktop, klik dua kali dan lanjutkan tanpa customisasi. saya dapat ngeklik ini. Kemudian saya klik dua kali dan lanjutkan tanpa customisasi. Begitulah cara menginstall tablue desktop versi trial. sekarang, jika kalian ingin menginstall tabu public, maka situs webnya sedikit berbeda, yaitu public dot dot com dan di sini kalian perlu memasukkan alamat email kalian dan klik tombol download the APP Proses download akan dimulai segera setelah kalian mengeklik tombol download di APP dan kemudian kalian akan dapat menginsol tabel public. Tapi perhatikan di sini yang ter download adalah dot x, maka hal ini salah. Yang kita lakukan sekarang adalah kita membutuhkan versi yang berbeda, yaitu versi yang Mac. Kita klik yang Mac nanti akan ter download yang DMG. karena saya tadi sudah melakukan download, jadi saya tidak perlu melanjutkan proses download ini. Tabu publik sebagian besar digunakan oleh jurnalis dan organisasi publik yang tidak memiliki permasalahan dengan kerahasiaan data. Mengapa? Karena tabu publik harus di host di server public dan harus dapat diakses oleh siapapun lewat internet. Namun hal ini tidak menjadi masalah buat kita karena kita hanya menggunakan tablu publik untuk belajar. Baiklah, mari kita lihat tablu public. Tabu publik tadi belum saya install, maka saya akan install tablu publiknya. download tablu public Yang tadi sudah selesai yang ini. Nah, sekarang kita double click w public dot pk H. oke. kita lanjutkan. Continue license continue agree. installation installation type nya. This will take one point six four gigabyte of space on your computer klik install to perform standard installation. Perlu enggak kita ganti? Tidak perlu. kita install. oke. kita keep tablu public installer nya. sekarang kita buka tabu desktop. terlebih dahulu W Desktop versi dua ribu sembilan belas. di sini kita lihat tampilan awal dari tabl desktop ada beberapa cara untuk mengkoneksikan ke dataset kita. ada juga cara bagaimana kita akan koneksikan ke server. Jadi ada dua macam. Yang pertama adalah koneksi ke file itu bisa Excel, bisa text, dan lain sebagainya. Kemudian untuk server kita dapat. mengakses ke tab Server, Microsoft SQL Server, MySQL, Oracle, dan lain sebagainya. Sedangkan apa yang terjadi apabila kita membuka tablu public. seperti yang kalian lihat di sini. Ini kita skip dulu ya. ya. ada perbedaan antara tablu desktop dan tablu public. Ya. di tablo desktop, kita bisa connect ke beberapa file yang berbeda. Excel, text file JSON, PDF file, special file, statistical file dan beberapa yang lain. ya dan itu servernya juga hanya Google Sheet o data dan web data konektor. Sedangkan yang di tablue desktop tersedia banyak sekali pilihan. Itu perbedaannya. Selain koneksi data, perbedaan lain yang dapat saya temukan adalah bahwa di tablet public kalian tidak dapat mengeksport gambar. Kalian masih TETAP dapat melakukan dengan cara screenshot secara manual. Selain itu, fungsinya persis sama. Maka kesimpulannya, kalian dapat menggunakan salah satu dari tablu desktop trial atau tablu public. Itu saja untuk kali ini. Sampai jumpa di video selanjutnya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 31:  Menyusun Wireframe (Sketsa) Visualisasi
transkripsi: Di video kali ini, saya akan memberikan penjelasan tentang bagaimana caranya merancang atau menyusun wireframe atau sketsa visualisasi. Apa itu wireframe? Wireframe merupakan sebuah tools atau alat yang digunakan untuk mempresentasikan draft dashboard dan ini bukanlah layout terakhir dashboard Anda. Ketika kita menggunakan ee wireframe ini, di final layout dari dashboard kita bisa jadi nanti berubah. Tetapi at least dengan menggunakan wireframe ini, kita memiliki panduan agar ketika kita menyusun atau merancang dashboard kita tidak terlalu blank gitu ya. Kemudian wireframe akan memperlihatkan apa yang terlihat atau user interface atau antar muka seperti apa dengan menggunakan gambar-gambar yang sederhana, bisa juga dengan menggunakan tulisan tangan, atau menggunakan tools-tools seperti Adobe Illustrator sampai ke yang sederhana seperti Powerpoint, bahkan di kertas gitu ya, kita menulis atau merancangnya menggambar sendiri, kira-kira penempatannya di mana, kemudian kontennya isinya apa saja dan lain sebagainya Nah, ini salah satu bentuk dashboard wireframe yang dibuat, di sini di sebelah atas terlihat ada beberapa tab ya karena ini bukan bahasa Inggris, jadi saya kurang mengerti di dalamnya hanya beberapa yang seperti ini ya, inventaris, kemudian produksi pertama, produksi kedua, dan lain sebagainya, ini menggunakan ee layaknya seperti odometer, kemudian di sini ada line chart, kemudian di sini juga masih dengan odometer, kemudian ini ada yang namanya bar chart yang vertikal, kemudian ini adalah horizontal bar chart Di sini terlihat bahwa penempatan atau layout ini sangat-sangat membantu apabila kita menggunakan wframe. Nah, ini adalah sebuah wireframe yang saya buat yang sangat sederhana. Saya tidak menampilkan petanya apa, kemudian isi filternya apa, tapi at least saya menggunakan ini sebagai panduan saya untuk menempatkan kira-kira. isi dari dashboard itu apa saja di sini terdiri dari tiga ya, yang pertama adalah peta atau distribusi dari total penjualan karena memang temanya adalah total penjualan perusahaan XYZ maka di sebelah atas adalah distribusinya. Kemudian yang kedua adalah hubungan antara dua hal atau variabel, dimana saya mengambil dua variabel, yang pertama adalah jumlah barang yang terjual. sebagai horizontal aksisnya dan kemudian vertikal aksisnya yaitu total penjualan. Dan yang paling kanan bawah ini adalah top sales representative yang nantinya akan terfilter per provinsi. Nah, the best way to understand wire framing is to look at example Jadi kita membutuhkan contoh nih untuk membuat wire frame Dan salah satu contoh yang bisa kita lihat adalah ya, masih menggunakan sumber yang sama. Di sini ada beberapa bagian ya, ada dua bagian utama, yang pertama bagian putih, kemudian yang bagian kedua adalah bagian yang yang warna hijau. Yang bagian putih ini adalah overview overview nya yang mencakup total database nya ada berapa, kemudian emailability kemungkinan besar ini hanya tiga ratus delapan puluh ribu dari satu juta orang atau satu juta customer yang bisa dikasih email gitu ya, emailnya benar-benar yang clean yang bisa kita pakai untuk marketing gitu. Kemudian ini ada tombol yaitu filter by time apakah kita akan memfilter berdasarkan waktu, kemudian kita clear ini artinya apa? artinya adalah untuk menghilangkan semua filter yang sudah kita lakukan. Kemudian yang sebelah kanan ini adalah acquisition channel nya seperti apa, dan yang terakhir adalah sales mix gitu dibagi menjadi dua yaitu gendernya seperti male dan female kemudian ada beberapa barang-barang yang terjual, kemudian total transaksi untuk masing-masing grup yaitu grup laki-laki dan perempuan dan seterusnya. Nah, dengan menggunakan contoh tadi kita dapat membuat wireframe Tujuan utama dari dashboard analytics itu adalah memastikan bahwa dashboard Anda itu dapat dipahami gitu ya, yang ingin mengetahui insight yang relevan terhadap mereka. Kalau contoh yang sebelumnya ini menunjukkan bahwa Dashboard ini bagusnya untuk siapa sih? Untuk departemen pemasaran. Total penjualan yang mereka sudah lakukan, total penjualan yang memang terjadi gitu di bulan ini atau tiga bulan sebelumnya atau empat bulan sebelumnya dapat dilihat secara langsung di dashboard ini. Nah, untuk wire framing itu juga membuat kita akan mempercepat bagaimana caranya kita berpikir, cara berpikir kita untuk memasukkannya di dalam satu dashboard gitu ya. Kita dapat memvisualkan, kemudian kita juga dapat mempertanyakan juga kepada user nya, apakah Anda mengerti apa yang Anda sendiri tanyakan dan apakah hal tersebut, pertanyaan tersebut dapat dijawab di dashboard. Nah, tool yang bisa dipakai untuk membuat wireframe itu ada beberapa. Banyak sekali di sini, ini saya ambil dari Logi Analytics, di situ ada empat kuadran, yang terlibat itu ada dua variabel, yaitu interactivity dan fidelity. beberapa kolega saya menggunakan atomic invision gitu ya. Kemudian sketch kemudian yang paling mudah itu ya pastinya menggunakan powerpoint atau whiteboard paper and pencil. Nah, ini adalah dashboard penjualan X tadi yang saya sudah buat, kira-kira akan jadi seperti ini, gitu ya. Apabila kita menggunakan layout seperti ini, maka kira-kira akan seperti ini. Nah, demikianlah video bagaimana caranya membuat wireframe agar wireframe kita nanti dapat menjadi panduan kita membuat dashboard.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 32: Membuat Calculated Field
transkripsi: Halo teman-teman semua. Di video kali ini saya akan memberikan contoh bagaimana caranya membuat calculated field. di sini tersedia beberapa kolom dari mulai tanggal pesan kota, kemudian sales representative, jenis barangnya, kemudian jumlah barang, kemudian harga satuan. saya akan membuat salah satu field yang nantinya dikompos atau diformulasikan dari dua kolom ini. yang bernama Total Penjualan. Yang mana total penjualan rumusnya adalah jumlah barang dikalikan dengan harga satuan. saya klik segitiga ke arah bawah ini, kemudian saya pilih create calculated field Calculation satu ini saya ganti dengan total penjualan. Kemudian, formulanya adalah harga satuan dikalikan dengan jumlah. Maka sudah jadi kolom total penjualan yang mana isinya adalah formulasi dari jumlah dikalikan dengan harga satuan. Di samping itu, kita juga dapat membuat suatu calculated field yang bersifat string. Di sini saya akan membuat satu kolom bernama Provinsi Create Calculated Field provinsi. Di mana formulasinya berupa if else atau rule base. Iya. If Iya. kota. sama dengan Jakarta. then Provinsi ini berarti DKI Jakarta. kemudian Elseve. kota Surabaya. then Jawa Timur selanjutnya. kota yang lainnya Iya. Jakarta, Bandung, Surabaya, Jogjakarta, Tangerang Tangerang saya pilih, saya masukkan di akhir. Manya else. Jakarta, Surabaya, Yogyakarta, Semarang, Bandung, dan Tangerang. Oke. Semua sudah dapat. Begitulah caranya membuat calculated field di tablo.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 33: Membuat grafik scatter plot
transkripsi: Di video kali ini aku akan memberikan tutorial kepada kalian bagaimana cara membuat grafik skater plot di tablo. Harap diingat bahwa skater plot merupakan suatu grafik yang dibuat dari dua variabel continue. atau numerik. Dalam dataset ini, kita akan membuat skater plot jumlah barang versus total penjualan berdasarkan kota atau area penjualan dari perusahaan ini. Pertama-tama, kita siapkan dulu data source nya. Kalau kalian ikutin secara berurutan, maka kalian sudah mendapatkan data source seperti ini dengan dua calculated field yaitu total penjualan dan provinsi. yang pertama kali kita lakukan adalah membuat ee sheet baru atau create new worksheet. Setelah itu kita drag measures jumlah ini ke bagian kolom karena nantinya akan menjadi horizontal axis. Kemudian di bagian measures masih di bagian measures saya akan drag juga total penjualan ke Rose. Hanya satu ya, hanya satu poin di sini. Untuk membuatnya jadi beberapa poin, tentunya kita harus memasukkan dimensi kota ke dalam color misalkan. ya. kita juga dapat mengubah uh shape nya menjadi solid circle seperti ini. Makanya sudah jadi di sini jumlah versus total penjualan berdasarkan kota. Yang paling kanan atas itu ternyata menunjukkan Kota Surabaya, di mana total penjualannya adalah tujuh juta dan jumlahnya juga yang tertinggi yaitu enam ratus lima puluh empat. Total penjualannya tertinggi dan jumlahnya tertinggi, yaitu Kota Surabaya. Sedangkan yang jumlah atau total penjualannya yang terendah yaitu Tangerang, tetapi dia jumlah barang yang terjualnya tidak paling sedikit gitu ya. Yang paling sedikit jumlah barang yang dijual itu adalah di kota Yogyakarta. Kita juga dapat mengubah judul dari grafik kita, yaitu jumlah barang. terjual versus total penjualan berdasarkan kota. Demikianlah tutorial bagaimana cara membuat skater plot di tablo.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 34: Membuat Grafik Bar Chart
transkripsi: di tutorial kali ini saya akan memberikan kalian. langkah-langkah bagaimana caranya membuat grafik bar atau grafik batang atau bar chart begitu ya seperti ini. di mana grafik ini akan memperlihatkan sales representative. Dari yang tertinggi, dari total penjualan tertinggi sampai ke yang terendah. Hal yang pertama saya lakukan adalah membuat seat baru. Ya, di mana saya akan drag ini sales representative ini ke dalam column. Kenapa? Karena nanti akan jadi horizontal exis. Kemudian di bagian row ini saya akan nge- drag atau saya akan drag saya akan tarik total penjualan ke Rose Kenapa? Karena nantinya dia akan menjadi vertical ais. Di sini kita akan melihat bahwa di bagian X aksis itu adalah data kategorikal atau data Di mana di sini adalah data nama-nama dari sales representative Sedangkan yang di data vertical axis di sini adalah numerik, begitu. Dalam hal ini adalah total penjualan. bagaimana cara melakukan flipping atau mengubah begitu ya flip ini, jadi um yang bagian vertikal ini menjadi sales representative ya, kita tinggal ganti, tinggal klik show me. kemudian klik di sini. Akan berubah ya, sales representative menjadi yang di bagian row begitu. Kemudian yang kolomnya sih, total penjualan, ya. Kemudian kita dapat urutkan di sini, tinggal klik di bagian atas tengah. ya Oke. Teman-teman juga bisa mengganti sales judul dari grafik ini menjadi sales representative. berdasarkan total penjualan. Sales representative berdasarkan total penjualan. Nah, kalian juga dapat ganti warnanya menjadi seperti ini. Oke, demikianlah tutorial bagaimana caranya membuat grafik batang dalam, dalam hal ini adalah horizontal bar chart.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pelajaran 35: Mengeplot Data Geolokasi Dalam Peta (Titik dan Shape)
transkripsi: Halo teman-teman semua, saya akan memberikan kalian tutorial bagaimana cara membuat grafik peta atau representasi visual dalam bentuk peta. Dalam hal ini adalah provinsi-provinsi atau area penjualan, Kemudian saya akan arsir di situ, membuat hit map begitu, hit map berdasarkan berdasarkan total penjualan, gitu ya. Di sini kan biasanya ini kan dalam bentuk grafik batang, ya. Grafik batang yang horizontal, tetapi saya akan ubah jadi map gitu. Nah, dimensinya ini masih belum berupa geographical map Jadi, kita harus ubah satu demi satu di bagian data source ini, atau sebenarnya bisa langsung di sini juga. Tapi saya prefer ke sini dulu karena saya akan membuat satu lagi calculated field yaitu calculated field country atau Indonesia. Di sini country. saya isi dengan Indonesia. Begitu. Nah, kota, kemudian provinsi dan country ini merupakan geographical role nya saya ganti menjadi, saya ganti dari string menjadi geographical role nya adalah city begitu ya. Kemudian provinsi saya ganti eh di sini menjadi provinsi, state atau province. Sedangkan yang country saya juga ganti menjadi country atau region. Makanya terlihat di sini perbedaannya, yaitu jenis data di tablo itu ada juga bentuknya adalah geographical role Itu dalam hal ini kita bisa ubah-ubah, begitu ya. Makanya bentuknya seperti globe atau bola dunia di sini. kita kembali ke seat lima. Nah, untuk membuatnya menjadi um suatu peta. Begitu ya, kita ganti langsung di sini. Jadi seperti ini. Nah, kenapa belum bisa? Karena harus memasukkan country gitu ya. Country di detail. Nah, langsung terlihat di mana saya melihat hitmap begitu ya, terlihat di sini yang paling biru. Nah, ini kan ada di sini, di legend gitu kan, pasti ada legend atau legenda, begitu, di sebelah kanannya terlihat dari empat ratus tiga puluh delapan ribu sekian sampai tujuh juta sekian. Nah, yang paling pekat itu menandakan total penjualan tertinggi di mana itu berada di Surabaya. Dalam hal ini merupakan provinsi Jawa Timur. Kemudian yang kedua, tentunya yang jaya Jawa Barat, begitu ya, enam juta. dan seterusnya sampai Jawa Tengah, kemudian DKI Jakarta dan Banten. Ini hit map kalau kita ubah jadi bentuknya titik, itu seperti ini, begitu. Sementara ini bulatannya itu menunjukkan besarnya atau total penjualannya. Demikianlah tutorial bagaimana cara membuat geographical map di tablu.

judul kursus: Data Science Foundation
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transkripsi: lalu teman-teman semua. Kali ini di video ini saya akan memberikan suatu hal yang paling menarik di tablu. Saya akan memperlihatkan kepada kalian bagaimana caranya membuat filtering. Jadi filtering ini merupakan salah satu menu atau fitur di tablo agar nanti user kita akan lebih interaktif. Mereka bisa mengubah-ubah filter. yang nantinya akan keluar di dashboard Dalam hal ini, saya akan membuat filter berupa filter provinsi. Jadi, provinsi dimensi provinsi ini akan saya drag and drop di filter. Ya, saya pilih uh select from list begitu ya. Custom value list enggak usah ya, berarti semuanya saya pakai, ya. kemudian saya oke gitu. Nah, kemudian di sini opsi sini saya akan gunakan show filter. Nah, saya close dulu. Maaf Nah, saya ganti lagi, karena ini saya hanya ingin single value saya bisa ganti. Kalau kalian mau single value nya drop down juga bisa dilakukan, tapi saya pilihnya yang single value yang list Jadi saya bisa ganti-ganti di sini. Oh, DI Yogyakarta, misalkan di sini, berarti di situ total penjualannya satu juta, kemudian DKI Jakarta, total penjualannya dua juta dan seterusnya. Jadi itu adalah cara bagaimana nantinya filternya juga akan masuk di dashboard ya, cara buat dashboard nya create new dashboard begitu. Kemudian saya taruh di sini S satu. sheet tiga. Ya. Kemudian saya akan masukkan juga sheet. yang atas Jakarta. Nah, di bagian filter, filternya juga harusnya masuk nih tadi, filter kan. Filternya harusnya masuk. Saya harus cek lagi kenapa filternya tidak masuk di sini. Karena kemungkinan besar ini tidak all gitu ya, jadi saya harus zoom out saya ulangi lagi di dashboard nya ini. saya close. gitu ya. Saya pindahkan ini di sini. Nah, filternya ada di sebelah sini kan? ini mestinya di atas. yang ini mestinya di bawah sini. Iya. Oke. That's really good, cool. ini kota ini saya hilangkan saja. Total penjualan ini juga perlu. Tapi sebaiknya di sini adalah floating. floating di sini, di bawah biasanya ya. di atasnya di sini. Kemudian filternya biasanya di bagian kanan, tapi untuk saat ini saya akan masukkan di dalam peta floating. di sini oke, soalnya nanti, akan ada perubahan-perubahan gitu ya, misalkan zoom in zoom out akan tertimpa. geser kiri-kanan biar lebih simetris. oke Nah, dengan adanya dashboard dashboard ini, kita akan bisa melihat lebih jelas. dengan filtering gitu. Tapi jangan lupa filternya ini harus di set apply to worship. all using related data sources. Jadi ketika saya klik button hanya Banten saja yang akan terlihat hanya Rachel saja. yang merupakan sales representative Banten. Sedangkan yang Jawa Timur ada banyak ya. A Mamat, Alex, Nono, di sini juga terlihat bahwa jumlah barang versus total penjualan juga terlihat di sini. Demikianlah tutorial bagaimana cara menggunakan filtering dalam tablo.
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transkripsi: Di video kali ini, kita akan memvalidasi apakah visualisasi atau dashboard yang sudah kita buat itu mudah atau sulit dimengerti. Saya akan berikan teori-teori dasarnya bagaimana cara membuat dashboard yang efektif dan sebagian besar orang harusnya mereka juga akan memahami dengan cepat dashboard yang kalian buat dan dashboard ini tentunya ee mengikuti kaidah-kaidah yang memang sudah diteliti sama orang-orang yang sudah berkecimpung di dalam dunia per-dashboard dan gitu ya. Yang pertama yang harus diperhatikan dalam membuat dashboard itu adalah kontennya. Yang kedua itu warnanya, yang ketiga penempatannya atau layout nya, dan yang keempat adalah jenis hurufnya atau font nya. Konten. Konten. Perhatikan bahwa konten kalian itu harus tetaplah relevan dengan tujuan dan kebutuhan pengguna. Ketika kalian ingin membuat dashboard, kalian harus berbicara dengan orang yang nantinya akan membuatnya, atau orang yang memesan dashboard itu kepada Anda. yang ingin ditampilkan itu apa saja sih? Prioritasnya apa saja. Jangan semua ditampilkan dalam satu dashboard. Bisa saja nanti dikategorikan menjadi beberapa hal yang bisa kita kelompokkan gitu ya, nanti akan terkait juga dengan penempatan atau layout nya. Yang kedua, dalam konten ini jangan over design. Kenapa? Karena over design itu membuat kita merasa wow dengan dashboard nya, tetapi kontennya sendiri dilupakan. Padahal kontennya itu sendiri yang nantinya akan menjadi sumber informasi yang bermanfaat bagi user atau penggunanya. Dan yang ketiga, kontennya itu gunakan ikonografi. Contohnya apabila kita memperlihatkan data kategorikal seperti male dan female, gunakan ikon apabila ikon laki-laki ya gunakan siluet atau icon laki-laki. Apabila memang itu adalah icon perempuan, maka gunakan ikon siluet perempuan. Seperti yang sudah saya perlihatkan di beberapa di video sebelumnya di bagian bagaimana cara membuat wireframe. Selain konten, yang kedua adalah warna. Warna atau color ini digunakan untuk apa? Untuk memperlihatkan kontras. Kita apabila memperlihatkan kontras, tentunya kontras itu akan memperlihatkan perbedaan dari dua hal, bisa dua kategori atau dua hal yang membandingkan satu dengan yang lainnya. Contohnya, gunakan warna memang untuk mengetahui apabila naik gunakan warna hijau, apabila turun gunakan warna merah. Nah, ini terkait dengan ee warna yang ada maknanya, warna makna dengan makna tertentu, biasanya warna yang akan lebih mengerti gitu. Warna hijau itu biasanya digunakan untuk increase Warna merah digunakan untuk decrease atau penurunan. Nah, yang tak kalah pentingnya adalah uji buta warna karena beberapa user Mereka mengalami kelainan buta warna dan hal tersebut akan membuat mereka ee sedikit banyak ee bingung dengan warna yang akan kita gunakan. Kita dapat menggunakan salah satunya adalah ee ini. warna-warna di sini yang tentunya tidak akan membuat mereka bingung gitu ya. Oke, next. Selain konten dan warna, tentunya penempatan atau layout. Kelompok kan data-data yang berkaitan dalam satu kelompok kita biasanya yang paling atas itu yang paling overview atau bird view nya atau gambaran umumnya seperti apa. Nah, yang bawah-bawah itu yang lebih detail. Nah, apabila mereka saling berkaitan, kelompokan jadi satu, contohnya sales profit itu masuk di jadi satu. Kemudian segmentasi itu hal yang lainnya. Kemudian ada lagi kemungkinan besar adalah event dari Ramadhan, seperti itu ya. Ketika Ramadhan akan terjadi lonjakan penjualan untuk barang-barang yang memang dibutuhkan oleh orang-orang pada saat Ramadhan. Contohnya makanan gitu ya, makanan seperti agar-agar, kemudian ada lagi makanan seperti kurma untuk berbuka puasa, dan nantinya ketika lebaran juga akan lebih tinggi lagi untuk produk-produk yang lain. Nah disitu dikelompokkan lagi jadi satu. Ada tadi saya sampaikan revenue nya atau profitnya, yang kedua itu segmentasinya, dan yang ketiga adalah contoh yang lain adalah season atau seasonality nya gitu ya. Nah, ukurannya juga mestinya pas satu sama lain, jadi tidak ada ruang yang kosong dan tidak seimbang itu mesti harus memperhatikan pasnya atau keseimbangan dari layout yang dibuat. Yang keempat adalah jenis huruf. Ada beberapa tips di sini yang saya sajikan. Yang pertama gunakan maksimal dua jenis font saja. Gunakan either dua ya, yang pertama adalah serif ini untuk teks dan yang kedua adalah sans serif ini untuk judul atau headline Kemudian huruf-hurufnya jangan sampai lebih dari tiga ukuran gitu ya. Yang paling besar tentunya untuk judul, kemudian yang medium ini untuk judul dari masing-masing grafik. Dan yang ketiga adalah yang paling kecil ini adalah untuk variabel axis description Contohnya adalah jumlah barang, kemudian total penjualan yang mana nantinya akan embedded di masing-masing grafik. Ini adalah contoh dashboard total penjualan kantor PT XYZ yang saya buat, di mana ini sangat sederhana, dan pastinya kita dapat menggunakannya seperti. Nah, saya akan ke sini. Nah, saya bisa memilih gitu ya di bagian kanan atas ini sebagai filternya kita pilih Banten, Banten itu sales representatifnya hanya satu yaitu Rachel. Kemudian si Banten itu kan memang di dalamnya hanya Tangerang nih di dataset ini. Total penjualannya mereka itu empat ratus tiga puluh delapan ribu delapan ratus tujuh puluh gitu ya, jumlah barangnya ada seratus delapan puluh tiga. Ya, apabila kita pilih balik lagi ke all, tentunya kita bisa melihat di sini bahwa ternyata yang paling tinggi, kan terlihat di sini, total penjualan nih, berdasarkan total penjualan, yang paling tinggi itu Jawa Timur, yaitu tujuh juta total penjualnya. Kemudian baru Jawa Barat, ini dengan memperhatikan hit map. gitu ya. Kemudian yang paling kanan ini juga ketahuan disini total penjualan sama yang terakhir ini yang paling bawah adalah jumlah. Jumlahnya ini maksudnya adalah jumlah barangnya gitu ya. Kemudian terlihat di sini sales representative nya yang paling bagus nih total penjualnya adalah Mamat. Mamat ini menghasilkan tiga juta ya. Empat hal yang harus kita perhatikan dalam membuat dashboard saya ulangi lagi, yang pertama adalah kontennya. menjawab pertanyaan dari user atau tidak. Kemudian yang kedua adalah warna. Kemudian selain konten dan warna adalah penempatan dan yang terakhir yaitu jenis huruf atau vote Dan tentu saja untuk mengetahui bahwa dashboard kalian ini mudah dipahami atau tidak, ya dites untuk ke beberapa user yang memang mereka concern terhadap dashboard atau mengerti tentang dashboard yang kalian buat. Oke, itu saja dulu dari video kali ini kita akan lanjutkan ke latihan.
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transkripsi: Di video kali ini, saya akan memberikan penjelasan kepada kalian mengenai latihan untuk menggali insight dengan menggunakan tablu. Bahasa Inggrisnya biasanya data mining gitu ya, tablu juga bisa dipakai untuk data mining selain juga untuk data visualisasi, karena nanti penggunanya juga akan dapat melihat sesuatu yang tersembunyi dari dashboard itu. Diberikan dataset berikut, saya sudah upload dataset yang saya ambil dari sumber utamanya adalah dari BPS atau Badan Pusat Statistik Indonesia, yang mana isinya merupakan data dari BPS yang mendeskripsikan. Kebutuhan HIDUP minimum yang layak selama sebulan dalam rupiah. Menurut provinsi selama sepuluh tahun, sorry sebelas tahun berarti ya kalau dari dua ribu lima sampai dua ribu lima belas gitu. Kita coba masuk ke sini. ada tiga kolom. Yang pertama adalah provinsi yang terdiri dari tiga puluh empat provinsi. Pastinya ya, karena di Indonesia pada tahun dua ribu sembilan belas ini ada tiga puluh empat provinsi. Kemudian tahun, kemudian ini jumlah kebutuhan. Maksud saya adalah rata-rata kebutuhan seseorang agar dia hidup layak, ini dalam satuan rupiah. kalian bisa download di link yang tadi saya berikan. Kemudian dari deskripsi ini gitu ya dari dataset ini maksud saya ada beberapa hal yang kalian harus jawab pertanyaannya. Ini sebenarnya sebuah guideline yang mana kalian dapat menggunakan pertanyaan ini untuk menggali insight. Biasanya kita bikin yang namanya pertanyaan-pertanyaan terlebih dahulu. Yang pertama, manakah provinsi yang paling mahal untuk kebutuhan HIDUP layak selama sebulan? pada tahun dua ribu lima belas gitu ya. Kemudian yang kedua, berapa rupiahkah kebutuhan HIDUP layak tinggal dalam sebulan di Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta pada tahun dua ribu lima belas. Yang ketiga, manakah provinsi yang paling murah untuk kebutuhan hidup layak tinggal selama sebulan? Pada tahun dua ribu lima, perhatikan tahunnya agak sedikit gitu ya. Kemudian pada tahun berapakah kesenjangan rata-rata kebutuhan hidup itu paling kecil. Ini definisinya juga bisa bermacam-macam. Kemudian yang kelima itu di provinsi manakah yang paling sering menjadi provinsi dengan predikat paling mahal. selama tahun dua ribu lima sampai dua ribu lima belas. Pertanyaan-pertanyaan ini akan dapat kalian jawab nih. Ada beberapa pilihan yang nantinya kalian bisa pilih di platform kelas online Iram dan kalian bisa cocokkan jawabannya. Kalau yang benar berarti ada poinnya. Silahkan jawab pertanyaannya dan selamat mengerjakan.
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Hai, selamat datang di kelas Data Science Foundation. di topik ini kita akan belajar tentang visualisasi data. Topik yang kedua. Di topik sebelumnya, kita sudah belajar tentang introduction tentang data science Yang mana kita belajar apa itu data science bagaimana caranya belajar data science. Seperti misalkan kita kuliah atau kita belajar mandiri secara online ada dua jalur waktu itu kita belajar, dan kita juga belajar tentang skill-skill apa saja yang harus dipunyai oleh seorang data scientist. Nah, Apa aja skill nya? Apakah kalian masih ingat? Skill yang pertama adalah skill visualisasi data. Skill yang kedua, skill coding, skill yang ketiga yaitu statistik, skill yang keempat yaitu bisnis, dan skill yang kelima adalah legal atau pemahaman tentang hukum. Nah, saat ini di topik ini kita akan lebih mengkhususkan diri untuk belajar tentang visualisasi data. bagaimana perkembangan ilmu visualisasi data. Ternyata visualisasi data itu sudah dilakukan oleh nenek moyang kita. Ibaratnya sudah sekitar enam puluh lebih generasi yang lalu. Maksud saya, buyutnya, buyutnya, buyutnya, buyutnya kita semua. Dan perkembangan yang pertama, itu terjadi ketika dinasti Han memerintah di wilayah negeri Cina sana. Kapan itu dinasti Han memerintah negeri Cina? Pak, kapan ya? Ketika abad kedua sebelum Masehi sampai abad kedua Masehi. Dinasti Han memerintah wilayah Cina dan mereka mengalami masa kejayaan atau masa keemasan. Seperti ketika Hayam Wuruk memerintah Majapahit. Dan di situlah banyak orang pemikir-pemikir, matematikawan, dan penemu-penemu beberapa hal-hal yang bisa membuat orang semakin mudah di- ditemukan. Seperti penemuan kertas. Dengan adanya kertas, tentu dong orang-orang di sana juga memproduksi yang namanya buku atau selebaran-selebaran. Dan itulah yang namanya data. Dan mereka membuat data itu menjadi suatu hal yang visual. Selain itu, ditemukannya sebuah seismograf oleh matematikawan yang berasal juga dari negeri Cinaasana ketika masa dinasti Han. seismograf itu gunanya untuk apa? Seismograf itu gunanya untuk mengetahui. Apakah terjadi gempa bumi atau tidak? Mendeteksi adanya gempa bumi atau tidak? Dan ternyata selain itu, seismograf juga bisa menentukan arah dari mana gempa bumi itu berasal. Itu pada tahun seratus tiga puluh dua sebelum Masehi. Udah lama banget kan ya? Dan mereka berarti pintar-pintar waktu itu. Nah, Perkembangan agama Buddha juga membawa pengaruh visualisasi data yang sangat-sangat besar karena mereka sendiri juga jago gambar, jago bikin relief di candi-candi atau tempat peribadatan mereka. Nah, di data science pasti kita akan selalu melihat yang namanya table. Nah, ternyata tabel itu sudah juga dipakai sejak lama, diproduksi sejak lama, yaitu sejak abad kedua ketika jaman Mesir. Nah, di jaman Mesir itu, mereka menggunakan tabel untuk apa? Untuk membuat katalog yang mana isinya adalah katalog-katalog astrologi. Nah, astrologi itu, misalkan kalau kalian ee dulu langganan majalah Hai, majalah aneka, majalah gadis, buat yang cewek-cewek gitu ya. kan bisa melihat ilmu perbintangan. Nah, di situlah astrologi itu diterapkan. mereka suka meramal dan lain sebagainya. Nah, saya tadi bicarakan tentang tabel. Tabel itu definisinya apa sih? Tabel itu adalah sebuah representasi data. yang mana ada terdiri dari dua komponen, yaitu komponen baris dan komponen kolom. Nah, tabel itu banyak orang bilang bukan visualisasi. Padahal tabel itu juga merupakan salah satu bentuk visualisasi. Memvisualkan data yang kita punya dari sebelumnya bentuknya bukan tabel. Misalkan tulisan-tulisan yang ada di kertas-kertas bond bond dari kita belanja, misalkan. Apabila kita ee terjemahkan itu ke dalam tabel, ya, tabel itu juga merupakan representasi visual. Tapi saat ini tabel sepertinya sudah berubah. bukan dianggap sebagai visualisasi, tapi lebih ke data. Karena ee bentuknya sudah seperti tabel itu sendiri. Jadi em input atau mentahnya sudah masuk ke dalam tabel tersebut. Nah, itu perkembangan visualisasi data. Dan selanjutnya kita akan belajar apa itu visualisasi data.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #6
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apa itu visualisasi data? Visualisasi data merupakan suatu proses yang merepresentasikan data ke dalam bentuk visual. Nah, misalkan kita punya data, datanya itu dalam bentuk teks atau paling gampang kita punya bon habis belanja dari suatu minimarket. Dan kita masukkan isi-isi, misalkan deskripsi barangnya apa, kemudian harganya berapa ke dalam sebuah tabel, dan dari tabel tersebut kita agregasikan, misalkan dalam satu hari ini aku sudah belanja sekitar seratus ribu rupiah. Kamu tulis seratus ribu, satu kosong kosong kosong kosong kosong ke dalam sebuah slide Simple teks seperti itu juga termasuk suatu visualisasi data atau proses membuat data tersebut menjadi suatu bentuk yang visual. Nah, ilmu visualisasi data ini dilihat oleh banyak bidang ilmu sebagai komunikasi visual yang modern. visualisasi data tidak berada di bawah bidang manapun, melainkan interpretasi di antara banyak bidang.

Pelajaran 15: Konsep visualisasi
jaman sekarang atau zaman now Konsep visualisasi data itu seperti apa sih? Ada tiga KONSEP. Yang pertama, kita menggunakan komputer grafis. Yang kedua, merepresentasikan data itu secara interaktif. Dan yang ketiga itu bisa memperkuat pengetahuan atau memperkuat suatu hipotesis atau informasi yang kita sudah percayai sebelumnya. Nah, ketika kita bicara suatu konsep visualisasi data, di mana visualisasi tersebut menggunakan komputer grafis pastinya ini juga merupakan hasil dari pengaruh adanya perkembangan teknologi yang ada sekarang. Saat ini tools-tools untuk memvisualkan data menjadi semakin canggih. Kita bisa membuatnya menjadi suatu hal yang lebih baik daripada sebelumnya. Ingat jaman dulu ketika kita mau buat grafik, kita masih menggunakan Microsoft Excel, tapi saat ini, kita dapat menggunakan berbagai macam tools visualisasi seperti Tablue, Power B Click View, A Shiny dan Python, dan mereka memiliki banyak sekali pilihan ee Grafik-grafik yang bisa kita manfaatkan untuk membuat kita lebih mengerti. Sedangkan untuk yang interaktif. Nah, tools-tools juga makin banyak. Seperti yang saya sebutkan tadi, kita bisa melakukan suatu visualisasi data, di mana hasilnya nanti bisa membuat penggunanya dapat mengubah-ubah atau menggali informasi dari pengubahan-pengubahan filter, zoom in zoom out suatu grafik, Dan hal itu membuat pengguna bisa self-service untuk mengetahui inside-inside yang ada dalam satu grafik ataupun beberapa grafik yang biasa kita namakan dashboard. Dan yang terakhir, memperkuat pengetahuan. Beberapa waktu yang lalu, saya menganalisis sebuah data dari Badan Pusat Statistik. Saya memiliki hipotesis, bahwa memang biaya hidup minimum untuk bisa layak hidup di Jogja itu jauh lebih murah daripada di Jakarta. Semua orang tahu itu. Tapi ketika kita bicara data, kita harus membuktikannya. Nah, dengan visualisasi data, kita bisa membuktikannya dengan scientific. dan kita bisa meyakinkan orang dengan data yang ada. kepada mereka dengan kuantifikasi yang jelas berapa kali lebih murah kira-kira. Nah, saya menemukan sebuah insight bahwa biaya hidup minimum di Jakarta untuk hidup layak itu dua setengah juta rupiah per orang, per bulan. Sedangkan apabila kamu nih yang tinggal di Jogja, dengan hanya mengeluarkan sembilan ratus ribu rupiah saja dalam sebulan, kamu sudah hidup layak. Jadi kira-kira beda tiga kali lipat. Artinya misalkan gaji kamu di Jakarta itu sekitar dua puluh juta, misalkan. di Jogja itu sama artinya dengan kamu punya gaji tujuh juta dan itu sudah layak.
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mengapa kita memerlukan visualisasi data? Ada tiga hal. Yang pertama adalah kita bisa membuat hal yang kompleks, menjadi lebih sederhana dan mudah dipahami. Dan yang kedua, kita bisa melihat visualisasi data itu dan memudahkan kita bisa melihat pola. dan yang ketiga, kita dapat menggunakan visualisasi data itu untuk mengkomunikasikannya kepada orang lain dengan lebih efektif. Untuk kasus yang pertama. Misalkan kita punya data yang besar, memiliki variabel-variabel yang banyak, memiliki baris yang lumayan banyak juga, jutaan atau bahkan milyaran. Dengan adanya visualisasi data, kita dapat mengubah hal-hal yang kompleks itu menjadi lebih sederhana dan simple. Misalkan satu variabel, misalkan harga, ada kolom harga, harga suatu beras. Harga beras misalkan. Harga beras dari tahun sembilan puluh sampai tahun dua ribu sembilan belas di lima ratus empat belas kabupaten kota di Indonesia, kebayang bakal ada ribuan data. Dan dengan data yang kompleks itu kita bisa memvisualkan datanya. Contohnya, apabila kita bisa melihat distribusi dari data tersebut, per wilayah, per tahun, dan lain sebagainya. Dan yang kedua, kita bisa melihat pola. Dari visualisasi data yang kita buat, kita bisa melihat pola yang pertama, misalkan kita mau meng-compare atau membandingkan dua variabel. Komparasi berarti. Kemudian yang kedua, apabila kita bisa, apabila kita mau melihat komposisi dari suatu variabel. Misalkan variabel yang akan kita gunakan adalah variabel gender atau jenis kelamin, maka komposis- maka komposisinya terdiri dari laki-laki berapa persen, kemudian perempuan berapa persen, atau tingkat pendidikan, misalkan. yang lulus SD berapa persen, SMP berapa persen, SMA berapa persen, S satu ke atas berapa persen, kita bisa gunakan pie chart untuk melihat komposisi atau stack bar chart untuk melihat komposisi juga. Dan yang ketiga, apabila kita mau melihat distribusi, kita bisa menggunakan histogram ataupun line chart. dan yang keempat. Misalkan kita ingin tahu tren apakah harga akan makin naik. Di bulan Desember kemarin saya melihat bitcoin harganya turun, di bulan Desember. Dan pada awal tahun dua ribu delapan belas naik. Jadi kita bisa melihat tren, dengan melihat visualisasi data. Dan yang terakhir, kita menggunakan visualisasi data ini untuk bisa meyakinkan orang lain, untuk mengkomunikasikan apa yang kita maksudkan. Misalkan contohnya ketika saya cerita tentang ee apakah memang benar biaya hidup di Jogja jauh lebih murah daripada di Jakarta, dengan adanya visualisasi data yang saya buat, akan memudahkan orang untuk bisa yakin dengan apa yang akan kita sampaikan kepadanya. Itulah kenapa visualisasi data sangat diperlukan.

Pelajaran 17: Tujuan Dari Visualisasi Data
Tujuan dari visualisasi data ada tiga. Banyak yang bilang hanya ada dua, tetapi saya akan kasih ke kalian ada tiga hal. Yang pertama adalah explanatory yang kedua adalah eksploratory dan yang ketiga adalah confirmatory Kita bahas yang pertama dulu ya, explanatory. berakar dari kata explain atau menjelaskan. Artinya apa? Artinya apabila kita memvisualkan data, tujuan kita adalah menjelaskan kepada orang lain, menjelaskan kepada pihak kedua. dan dalam melakukan eksplanator ini. yang harus diperhatikan adalah kita memerlukan suatu ide atau gagasan yang satu saja untuk setiap topik yang akan kita sajikan. Ibaratnya satu slide satu graf itu satu gagasan saja, supaya ee orang yang kita jelaskan dapat dengan mudah mengerti. Bahkan ketika kita menggunakan grafik, kita juga harus hati-hati memilih grafiknya. Jangan sampai grafiknya ini tidak familiar oleh orang tersebut, sedangkan kita punya batas waktu yang sempit. contoh Beberapa orang dalam satu kelas ada empat puluh anak yang mengerti atau tahu tentang scatter plot mungkin lebih dari delapan puluh persen. Sedangkan orang yang tidak tahu tentang waterfall, misalkan chart waterfall itu untuk apa sih? Cara bacanya aja lama. Jadi kita memerlukan learning curve yang lama juga untuk bisa memahami apa isi dari apa yang akan kita sampaikan. kemudian Selain hal tersebut, kita juga harus memperhatikan latar belakang peserta. Peserta yang akan kita ajak, ya peserta yang akan kita jelaskan. dan kita juga harus menimbang masak-masak. Apakah grafik atau chart yang akan kita bagikan ini akan bisa menarik perhatian mereka. dan juga apakah grafik atau visualisasi yang kita gunakan ini mudah dicerna atau mudah dipahami oleh mereka. Jadi yang perlu diingat untuk tujuan explanatory ini adalah, bayangkan ketika kalian mau presentasi dan menyajikan grafik. Nah, di situlah visualisasi data. akan sedikit berbeda dengan tujuan kedua ini, yaitu tujuan eksploratory. yang menjadi subjek untuk eksploratory ini adalah data analis, data scientist atau orang-orang yang memang ingin mengetahui insight ingin mengetahui informasi dari data. Ya, yang perlu diperhatikan di sini untuk eksploratory adalah seberapa waktu dan tenaga yang dimiliki. Apabila waktu dan tenaga yang dimiliki CUKUP BANYAK dan CUKUP besar, artinya kita bisa menggunakan waktu tersebut dengan baik untuk mengeksplore sampai dalam. data yang kalian terima. Kemudian apabila kalian melihat suatu data itu penting, apakah kamu bakal menemukannya di visualisasi? Apakah kalian harus menggali sampai dalam? Biasanya untuk eksploratory ini dilakukan oleh orang yang belum pernah berkenalan dengan data tersebut, gitu ya. Maka dari itu ada suatu tujuan yang ketiga, yaitu konfirmatory. Konfirmatory adalah apabila dia memang sudah tahu hipotesisnya, mereka ingin meyakinkan dengan visualisasi data tersebut, mereka dapat meyakinkan bahwa hipotesisnya benar atau tidak. Jadi, explanatory ini sendiri untuk presentasi biasanya. Sedangkan eksploratory dan confirmatory subjeknya adalah data scientist, data analis, business analis, yang mana mereka bisa dengan bebas menggunakan ee tools-tools visualisasi data yang ada, dan biasanya bentuknya dashboard atau ee codingan di R atau di Jupiter notebook untuk Python sedemikian, sehingga mereka bisa menggunakan visualisasi data itu untuk analisis mereka. Setelah itu, setelah selesai mereka bisa memilih grafik-grafik yang sudah mereka gunakan, yang bisa menyesuaikan dengan story telling yang akan mereka berikan kepada peserta apabila mereka memang diminta untuk melakukan presentasi ke orang-orang lain atau ke bawahannya, atau ke peers nya atau teman-teman ee satu staf atau kepada atasan mereka. Jadi itulah ada tiga ya. Jangan lupa bahwa ada tiga tujuan, yang pertama adalah explanatory, exploratory dan confirmatory.

Pelajaran 18: Contoh Visualisasi Data Dengan Tujuan Explanatory, Exploratory, dan Confirmatory
Contoh dari visualisasi data yang bertujuan untuk melakukan penjelasan atau explanatory adalah seperti gambar berikut. Di situ kita bisa lihat bahwa visualisasi data yang tersaji ada gagasan utama, yaitu gagasan utama mengenai fakta tsunami Selat Sunda pada bulan Desember dua ribu delapan belas. Ada jumlah korban berapa orang, terjadi atau ter impact ke provinsi Lampung dan Banten, dan lain sebagainya. Dari situ kita bisa lihat bahwa suatu info grafis ini bisa kita pakai untuk menjelaskan orang lain. Sedangkan untuk contoh exploratory data, saya pernah membuat suatu dashboard atau story dari tabu. Di situ kita bisa memilih-milih, misalkan Yang saya sajikan ini adalah uh prestasi Indonesia dalam kancah Olimpiade. em dari medali-medali yang diterima, kita bisa melihat berdasarkan tahun, berdasarkan ee penyelenggaraan Olimpiade, apakah mereka dapat emas, dap- mendapatkan perak atau mendapatkan perunggu. dan kita bisa lihat ini. ee merupakan suatu eksploratory karena pengguna dapat mengganti-ganti ee filter-filter ini sehingga mereka dapat melihat inside-inside yang berbeda menurut apa yang mereka inginkan. Jadi mereka memiliki pilihan-pilihan sehingga tidak hanya satu angle saja yang dilihat karena mereka bisa mengeksplore atau memfilter atau melihat dari berbagai macam segi, yaitu dari based on medal standing statistik, based on ranking misalkan Indonesia ranking berapa nih, ketika Olimpiade Rio de Janeiro, kemudian Indonesia ranking berapa nih, ketika Olimpiade Sydney, seperti itu, dan lokasi, seperti itu. Bisa dilihat berdasarkan petanya, lokasinya di mana, kemudian berapa jumlah medali yang didapatkan. itu dia contoh-contoh dari explanatory dan exploratory. Sedangkan untuk confirmatory, kita bisa samakan juga dengan eksploratory. Karena sebenarnya untuk yang confirmatory hanya perlu hipotesis yang dapat kita yakinkan apakah itu benar ataupun itu salah.

Pelajaran 19: Pemahaman Tentang Data Yang Menyeluruh
Banyak orang memiliki pemahaman yang kurang tepat mengenai data. Di antara mereka apabila ditanya, data itu adalah sebuah spreadsheet atau sekumpulan angka-angka. Padahal data itu lebih dari sekedar angka, lebih dari sekedar huruf, atau karakter apabila data tersebut adalah data yang berupa kata-kata atau kalimat-kalimat. Nah, data itu sendiri diartikan merupakan salah satu kepingan puzzle atau snapshot- snapshot yang mana mewakili dari dunia nyata. Jadi apabila kita memiliki data, jangan dikira kita bisa mengambil semua atau meng- cover semua yang terjadi di dunia ini. Ibarat kata kita itu hanya memiliki sampel dari sekian data yang memang itu ada. Dan belum tentu kita juga bisa meng- menyimpan data tersebut. Namun dengan adanya big data mungkin kita juga bisa gunakan itu sebagai suatu populasi. Walaupun sebenarnya, meskipun itu big data pasti ada kepingan-kepingan lain yang memang tidak bisa kita capture. Nah, apa yang ingin saya katakan di sini, yang ingin saya katakan di sini adalah kita jangan terlalu melihat data itu individu per individu. Tapi kita mesti melihat data itu sebagai suatu hal yang lebih besar. Artinya kita melihat data dari- dari bir view atau zoom out nya. Kalau di kamera itu 'kan ada zoom in sama zoom out Nah, kita harus mengetahui polanya dengan adanya visualisasi data ini, dan kita fokusnya itu jangan ke zoom in atau satu individu, tapi ke polanya, ke karakteristik dari data tersebut, dari data apabila kita dilihat dari ee jauh. Kita melihatnya lebih jauh. Seperti kalau saya umpamakan itu kita mencegah itu fokus hanya pada poin-poin individu. Sudut pandangnya itu lebih tinggi dan luas, gitu. Saya kasih contoh itu seperti kita jangan melihat pohon, tapi kita melihat hutan, gitu ya. Jadi kalau kita hanya melihat pohon, kita hanya tahu misalkan pohonnya itu di hutan hujan tropis. Kita hanya melihat satu pohon, misalkan pohon jati. Padahal teman-temannya bukan pohon jati, tapi pohon-pohon yang memang beraneka ragam. Bahkan ada bunga raflesia, misalkan ada pohon Acaia, dan lain sebagainya. Jadi, em jangan terpaku pada satu hal. Bahkan apabila nanti satu pohon itu adalah outlier dari pohon-pohon yang lainnya, maka kita mungkin akan memiliki kesimpulan yang salah.

Pelajaran 20: Proses Visualisasi
bagaimana tahapan visualisasi itu? Ada empat pertanyaan yang harus teman-teman jawab. Yang pertama, data apa saja yang kalian punya. Yang kedua, apa yang ingin kalian ketahui. Yang ketiga, metode apa yang akan kalian gunakan? Dan yang terakhir, apa yang kamu lihat dari visualisasi data itu masuk akal? Apakah bisa diterima dengan baik oleh apa, pengetahuan-pengetahuan yang ada sekarang. Dan apabila tidak, apakah kita perlu mengulang lagi mengambil data yang lain? Untuk pertanyaan pertama, data apa saja yang kamu punya? Misalkan kalian punya data tiga puluh empat provinsi di Indonesia, di mana setiap provinsi memiliki variabel yaitu minimum. ee spending atau pengeluaran yang dikeluar- pengeluaran untuk kebutuhan yang bisa dikatakan layak. Misalkan tinggal di suatu provinsi tersebut setiap bulannya. Dari tahun dua ribu lima sampai tahun dua ribu lima belas. Misalkan kalian cuma punya data itu, kemudian kalian ingin tahu kira-kira provinsi mana sih yang di bawah rata-rata, artinya yang paling mahal, misalkan, yang paling murah misalkan. Apabila kalian ingin tahu hal tersebut, maka kalian pasti membayangkan, kira-kira metode apa atau grafik apa yang bisa dipakai untuk hal-hal yang kalian ingin ketahui. Dan yang terakhir apakah itu masuk akal? Apabila misalkan seperti yang saya bilang tadi, di Jogja itu paling murah atau yang ketiga termurah, paling enggak, oh ternyata memang masuk akal. Berarti data yang kita punya lumayan bisa merepresentasikan dari apa yang kita sebelumnya yakini. Nah, itulah tahapan-tahapannya. Ada empat hal yang bisa kalian gunakan sebagai pegangan. Punya data dulu. kemudian kalian mau tahu apa? Kemudian yang ketiga, bagaimana caranya? Metode-metodenya seperti apa? Dan yang terakhir, apakah itu masuk akal? Make sense ya?

Pelajaran 21: 3 Sistem Koordinat Visualisasi
Sebelum kita melangkah untuk memvisualkan data, kita perlu tahu tiga hal, yaitu sistem koordinat visualisasi. Tiga hal itu apa saja? Yang pertama adalah sistem koordinat kartesian, yang kedua adalah sistem koordinat polar, dan yang ketiga adalah sistem koordinat geografi. Sistem koordinat Kartesian itu apa sih? Sistem koordinat Kartesian itu menggunakan dua garis, di mana kedua garis tersebut bertemu secara tegak lurus. yang mana untuk yang garis horizontal itu biasa disebut sebagai sumbu X. yang garis vertikal itu biasa disebut sebagai sumbu y. Dan masing-masing sumbu bisa berupa numerik ataupun diskret. nilai-nilai dari sumbu kartesian tersebut berupa angka-angka. Misalkan koordinat satu koma dua, artinya nilai dari Xian satu, kemudian nilai dari Y-nya dua. Berarti titik satu koma dua bisa direpresentasikan dalam koordinat Kartesian. Untuk sistem koordinat polar. Polar itu berasal dari dua kata. Pol dan R. Paul itu kutub Rey itu sinar. Jadi, untuk koordinat polar ini, itu ada dua komponen. Yang pertama adalah komponen R atau jari-jarinya dia. Kemudian komponen sudut. Sedemikian sehingga apabila kita konversikan dalam bentuk koordinat Kartesian, koordinat polar ini akan bisa kita konversikan dengan rumus sebagai berikut. X untuk koordinat kartesan sama dengan R atau radius dikalikan dengan kos. dari sudut. Sedangkan untuk Y atau komponen dari vertikalnya, Y adalah sama dengan radius dikali dengan sin atau sinus dari angle tersebut. atau sudut tersebut. sebaliknya untuk radius. Apabila kita konversikan dari kartesian menuju koordinat polar, maka R sama dengan akar dari X kuadrat plus Y kuadrat. Sedangkan untuk sudut itu sama dengan a tangan kuadrat dari minus Y X. Untuk sistem koordinat geographical, ini mirip dengan koordinat polar, tapi bentuknya tiga dimensi. kita tahu bahwa bumi itu bentuknya bulat. artinya apabila kita berada di suatu titik di bumi tersebut. Maka sistem koordinat yang baik dan bisa merepresentasikan kita berada di mana adalah dengan mengetahui latitude dan longitud. Nah, latitude itu sendiri apa sih? Kita tahu polar, Polar itu yang misalkan satu bola, berarti vertikal, dari atas ke bawah, itu adalah polar. Maka latitud, latitud sama dengan polar dikurangi dengan sembilan puluh derajat. Indonesia terletak di suatu titik koordinat. Dari enam lintang- enam derajat lintang selatan sampai dengan sepuluh derajat lintang utara, misalkan. Itu artinya Indonesia itu berada di sekitar garis khatulistiwa. Karena ada perbatasan ekuatornya yang mana itu adalah nol derajat lintang utara. Eh, nol derajat, maksudnya, enggak ada lintangnya. Sedangkan untuk bujur atau longitude itu yang dari barat ke timur. Ya, artinya semua itu kan karena kita berada di belahan bumi timur, maka semua ada berada di bujur. Timur. yang mana membagi atau membelah bumi itu menjadi ee dari atas ke bawah. Sedangkan lintang yang melintang. dari yang bisa membagi bumi dari utara ke selatan, sedangkan kalau yang bujur bisa membagi bumi ibarat ke timur. Nah, itu dia sistem koordinat yang akan kita gunakan. Kartesan ada, polar ada, dan yang terakhir adalah geographical atau map Kita akan sering menggunakan kartesian karena orang bisa ee lebih ee sudah familiar dengan itu. Untuk yang polar jarang sekali orang em mengenal tentang koordinat ee polar, sedangkan untuk yang geographical orang sudah mulai tahu dan mulai paham tentang peta karena ee saat ini sudah mulai marak digunakan untuk visualisasi data berdasarkan peta. Misalkan berdasarkan kelurahan, berdasarkan ee titik dari city tertentu, misalkan, berdasarkan provinsi, dan lain sebagainya.

Pelajaran 22: 12 Jenis Visual Yang Sering Dipakai
Oke, ada dua belas jenis visual yang sering dipakai untuk melakukan explanatory. atau menjelaskan kepada khalayak. Yang pertama adalah simple tax Misalkan ada tulisan di situ sembilan puluh satu persen. Sembilan puluh satu persen dari anak-anak muda di Jakarta sudah lulus kuliah S satu, misalkan. yang kedua adalah table seperti yang saya bilang sebelumnya. Tabel juga merupakan salah satu bentuk visualisasi data. Semua pasti mengenal apa itu table itu ada kolom, dan ada baris. Di mana masing-masing kolom merepresentasikan variabel-variabel. Sedangkan baris merepresentasikan observasi atau beberapa kejadian-kejadian atau record yang memang diperlukan, bisa dalam bentuk waktu atau urutan-urutan. yang ketiga adalah Hit MAP HIT MAP merupakan salah satu representasi atau visualisasi data untuk menentukan tebal tipisnya atau panas. dinginnya, maka disebut hit map suatu table misalkan. Makin panas atau makin merah, itu artinya makin padat atau makin tinggi value nya. Sedangkan makin ke hijau atau makin ke suatu warna yang tidak pekat atau remang-remang atau ee lebih light itu artinya nilai dari sel atau nilai dari suatu record sebut itu makin rendah. Yang keempat adalah skater plot. Skater plot ini banyak sekali dipakai oleh orang-orang yang berkecimpung di dunia data untuk mengetahui distribusi dari suatu variabel. Dan variabelnya minimal ada dua, dan kedua-duanya harus numerik. Dan sumbu X numerik, sumbu Y juga numerik. Dan apabila kita mau menambahkan satu variabel, bisa digunakan misalkan variabel kategorikal. Misalkan variabel warna, misalkan warna untuk yang laki-laki dan warna untuk perempuan. Demikian, sehingga kita bisa tahu hubungan antara dua variabel X dan Y, mana yang laki-laki misalkan warna biru, mana yang perempuan warna merah. Tujuannya untuk apa? Tujuannya adalah untuk mengetahui distribusi dan mengetahui komposisi. dan yang kelima adalah line. Ini biasa dipakai untuk mengetahui tren, mengetahui pergerakan, mengetahui perbandingan antara dua variabel, misalkan, apakah tinggi dan rendah misalkan, dan biasanya sumbu X-nya berupa runtun waktu misalkan dari bulan ke bulan atau jam ke jam, menit ke menit dan seterusnya. Dan yang keenam itu slope graf ini jarang dipakai oleh orang-orang dan biasanya slope graf ini dipakai untuk mengetahui apakah terjadi pergerakan turun atau pergerakan naik. Dan biasanya ada dua station gitu ya, dari station A ke station B misalkan, atau waktu satu bulan sebelumnya, kemudian bulan ini misalkan, apakah ada pergerakan naik atau pergerakan turun. Kemudian vertical bar. Vertical bar ini sering disebut juga dengan bar chart tapi yang vertikal. Yang mana ini dipakai untuk merepresentasikan data dim sumbu X nya adalah sumbu yang berisi data-data kategorikal atau data-data diskret. Misalkan tahun dua ribu tujuh, dua ribu delapan, dua ribu sembilan, dua ribu sepuluh sampai dua ribu sembilan belas. dan sembunyinya adalah berapa jumlah data yang sudah dihasilkan oleh dunia ini. dan bisa juga vertikal bar ini digunakan untuk keperluan melihat distribusi atau histogram yang mana kita urutkan berdasarkan interval yang tepat, ya kan? histogram ee umur usia nol sampai lima tahun, berapa jumlahnya, atau berapa orang yang usianya nol sampai lima tahun, kemudian enam sampai sepuluh tahun, sebelas sampai lima belas dan seterusnya. kemudian ada horizontal bar itu sama dengan vertical bar hanya di rotate sembilan puluh derajat yang mana biasanya digunakan untuk mengetahui ranking. ranking dari suatu variabel, misalkan. yang tadi saya bilang ada DI Yogyakarta, kemudian ada Jawa Timur dan Jawa Barat, misalkan. Dari ketiga provinsi tersebut manakah yang memiliki ee apa namanya kebutuhan hidup yang paling mahal? Misalkan Jawa Barat dulu, misalkan, kemudian baru Jogja, kemudian baru ee Jawa Timur. Dan biasanya memang di ranking berdasarkan yang paling besar ke yang paling kecil nilainya. selanjutnya. Sack vertical bar ini MIRIP dengan vertical bar tapi satu kategori memiliki beberapa komposisi. dan biasanya komposisinya jangan terlalu banyak agar tidak membuat ee peserta dari presentasi kalian bingung. Kemudian stack horizontal bar sama juga dengan vertical stack vertical bar tapi di- rotate sembilan puluh derajat. Yang kesebelas yaitu waterfall. Waterfall ini jarang sekali diperlihatkan karena memang agak sulit dimengerti dan orang-orang agak sulit memahami gitu ya. Jadi memang harus hati-hati apabila kalian menggunakan waterfall ini. Intinya adalah kita masih menggunakan ee diagram batang atau bar chart tapi setiap bar ini ada beberapa ee artinya ya, ada artinya di mana setiap sekuensial itu ada yang positif, ada yang negatif, sehingga di bagian pertama dari graf itu merupakan titik awalnya. Kemudian di bagian akhir dari graf di sebelah kanan itu adalah hasil akhirnya. Jadi ada sekuensial atau ada komposisi? gitu ya, bisa bernilai negatif dan bisa bernilai positif. Misalkan ingin mengetahui bahwa case flow kita baik atau tidak. Makanya ada pendapatan biasanya itu yang positif-positif, kemudian pengeluaran biasanya itu yang negatif-negatif. Sehingga hasil akhir dari ee itu biasanya disebut saldo. Nah, saldonya di sebelah kanan yang mana kita bisa mengetahui apakah saldo kita berkurang dari sebelumnya atau saldo kita bertambah. setelah ada pengeluaran dan pendapatan itu. Dan yang terakhir adalah square area. Square area ini memang digunakan untuk ee komposisi dan biasanya orang-orang sudah bisa mengerti secara visual apabila square nya besar, berarti artinya dia komposisinya lebih besar. Apabila square atau luasnya itu kecil, berarti komposisinya dia percentage nya lebih kecil.

Pelajaran 23: Kamu Mau Visualisasi Seperti Apa?
Bagaimana sih caranya memilih grafik berdasarkan tujuan visualisasi kamu? Tujuannya kira-kira ada enam, ya. Yang pertama, komparasi atau perbandingan. Yang kedua adalah komposisi. Dan yang ketiga adalah keterhubungan atau relationship Yang keempat itu distribusi, yang kelima adalah tren, dan yang keenam adalah lokasi atau mapping lokasi. untuk tujuan komparasi atau membandingkan. Nah, di sini untuk tujuan membandingkan, kita bisa pilih beberapa macam grafik. Seperti bar chart berdasarkan kategori. Masing-masing kategori ada dua bar misalkan. Kemudian stack bar chart di masing-masing bar itu ada tumpukan-tumpukan dari komposisi itu sedemikian sehingga kita bisa mengetahui komparasi dari dua variabel yang berbeda atau lebih. Kemudian line chart apabila kita ingin membandingkan berdasarkan waktu misalkan. Kemudian slope graf sebelum dan sesudah, apakah dia naik atau turun, misalkan. Kemudian hit map tentunya ya. Apabila yang pekat, berarti dia yang nilainya lebih tinggi daripada yang tidak pekat. Kemudian square area. membandingkannya dengan luas dari kotak yang ada. Kemudian box plot. Ini kita juga bisa pakai boxplot ini untuk membandingkan distribusi dari dua kategori yang berbeda. Misalkan ee laki-laki, cenderung tinggi badan dan berat badannya lebih tinggi variasinya rata-ratanya juga variasinya daripada perempuan. ya kan perempuan rata-rata berat badannya di bawah lima puluh untuk orang Indonesia dan tinggi badannya kira-kira min atau average nya seratus lima puluh senti, misalkan. Kemudian untuk mengetahui komposisi, kita bisa menggunakan pie chart atau diagram lingkaran, kemudian stack bar chart. kemudian stack area. Nah, kita gunakan untuk mengetahui komposisi dari itu sehingga dalam mengambil inside komposisi, kita bisa mengetahui manakah komposisi yang terbesar dari suatu variabel. Contoh untuk di satu kelas. Biasanya nih kalau dulu waktu saya kuliah di S satu itu kan saya kuliah di jurusan teknik. pasti di atas delapan puluh persen adalah laki-laki. Artinya komposisi laki-laki lebih tinggi daripada yang perempuan. Dengan diagram lingkaran atau pie chart kita bisa memperlihatkan komposisi yang baik. Tapi untuk pie chart jangan lupa bahwa apabila nanti komposisinya lebih dari lima, akan menyulitkan orang yang akan membaca grafik kalian. Untuk yang ketiga, tujuan untuk mengetahui relationship ya, bukan hubungan antar ee laki-laki dan perempuan ya, tapi keterhubungan antara dua variabel, misalkan, X dan Y. Misalkan ee hubungan berat badan dengan tinggi badan. Nah, harusnya secara logika mereka memiliki hubungan yang linear. Karena semakin berat seseorang, biasanya tinggi badannya semakin tinggi juga. Tapi belum tentu juga memang ada beberapa yang outlier Tapi kecenderungannya keterhubungan itu positif atau linearly positive. Dan hal tersebut bisa divisualkan dengan skater plot. ya. Yang keempat itu distribusi, ya. Distribusi itu bisa melihat varian gitu ya. Apakah dia distribusi normal? Apakah dia scute ke kanan, atau scute ke kiri, ya. Kita bisa gunakan histogram ya, dan juga box plot atau diagram link line atau garis juga bisa dilakukan. di mana untuk histogram atau ee line chart X nya itu adalah variabelnya. Misalkan tinggi badan, berarti satuannya sentimeter, misalkan. Kemudian Y aksisnya adalah jumlahnya atau frekuensinya. Sedangkan untuk box plot ini biasanya digunakan untuk mengetahui outlier, mengetahui median, mengetahui kuartil satu, kuartil tiga. Jadi kita bisa menggunakan bokspot ini untuk mengetahui perbedaan min ya perbedaan distribusi dari dua variabel. ya. Untuk tren itu kita bisa pakai line chart. Kita bisa pakai stack bar chart. Apabila trennya makin naik, artinya kita bisa memprediksi trennya itu naik terus. Ya, misalkan ee saham Bank BCA Pada tahun dua ribu tujuh belas, kira-kira hanya di kisaran angka belasan ribuan, dan sekarang nilainya sudah dua puluh ribuan. Artinya apa? Artinya naik trennya sedemikian sehingga kita bisa gunakan line chart untuk memvisualkan ee harga bank BCA tersebut. Nah, untuk mapping lokasi atau geospasial, ini makin marah orang pakai gitu bisa mengetahui koordinat titik di mana dia berada. Misalkan titik-titik dari kota-kota itu berada gitu kan. Jadi kita bisa mengetahui kita gabungkan dengan hitm. Misalkan di Jakarta padat penduduknya artinya ee di Jakarta warnanya pekat. Sedangkan di daerah seperti di Lampung, Nah kota kelahiran saya, kemudian di Kalimantan misalkan itu kepadatan penduduknya sangat rendah. kita bisa gabungkan antara hitmap. Kita bisa gabungkan dengan apa jaga lingkaran juga misalkan di dalamnya. Jadi kita bisa pakai ee tips ini, enam tujuan ini untuk bisa menentukan kira-kira menggunakan grafik yang mana. Jadi aku punya tips buat kalian. Ada salah satu website yang memang bisa memberikan kalian pilihan-pilihan apabila kalian ingin melakukan tujuan tertentu untuk visualisasi. Misalkan untuk komparasi. Nah, kalian bisa pilih nih di sini nih ee comparison Oh iya, sebelumnya aku mau kasih tahu ke kalian, ee nama website nya apa? Website nya adalah labs dot juice analytics dot com slash chart chooser index dot html Artinya apa? Artinya dengan kalian akses website ini, kalian bisa milih berdasarkan tujuan kalian apa, pilihan-pilihan grafiknya itu apa aja. Jadi kalian juga enggak bosan. Misalkan mau menyajikan komposisi, kita hanya menggunakan pie chart gitu. Padahal banyak sekali opsi-opsi lain yang bisa kita gunakan untuk memberikan penjelasan yang lebih komprehensif dan orang-orang yang kita berikan penjelasan enggak bosan. Pertama, untuk komparasi, kita bisa pakai line chart, bar chart, stack bar chart, ballet bar chart, column chart dan lain-lain. Kemudian untuk distribution ya, kita hilangkan dulu yang comparison ee bar chart dan column chart katanya. Padahal untuk distribusi sebenarnya yang saya sebutkan tadi, kita bisa gunakan line chart juga, gitu ya. Dan box plot juga termasuk di dalamnya. Selain itu, ada composition Nah, pie chart masuk ya, kemudian stack column chart, pie chart masuk, stack column chart, stack bar chart, bar chart gitu ya. Kemudian untuk tren, kita bisa menggunakan line chart ya. Column chart, stack bar chart, stack column volume chart dan seterusnya, relationship ya. ee trennya saya hilangkan, relationship kita bisa menggunakan scatter plot Dan juga ada bar chart plus line chart atau dual acis. dan masing-masing. Dari contoh ini kalian bisa download dan bisa gunakan untuk contoh. Jadi misalkan kalian mau ganti datasetnya juga bisa langsung digunakan. mudah-mudahan membantu kalian untuk memilih atau mem- memberikan inspirasi kepada kalian. Visualisasi data seperti apakah yang bisa digunakan dan software nya kan menggunakan Excel dan ini pasti sudah kalian ketahui sebelumnya. Karena siapa sih yang enggak tahu Microsoft Office gitu kan? Saat ini sudah menjadi ee keahlian yang standar yang harus dipunyai oleh SETIAP karyawan yang memang menggunakan komputer.

Pelajaran 24: Memilih Jenis Visualisasi Yang Tepat!
Di topik yang tadi, kita memilih grafik apabila kita tahu tujuannya. Tetapi sebaliknya apabila kita tidak tahu tujuannya, misalkan, kemudian kita sudah dikasih data set sama atasan kita atau bagian lain di tempat kita bekerja, apa yang bisa kita lakukan? Nah, tentu saja kita harus pahami dulu tipe data dari data saya tersebut apa saja. tipe data bisa dibagi menjadi dua. Yang pertama adalah diskret dan yang kedua adalah continuous. Yang discrit biasanya berupa data kategorikal, tapi bisa juga datanya bentuknya numerik. Misalkan tahun misalkan dua ribu tujuh, dua ribu delapan, dua ribu sembilan, kenapa itu disebut discret meskipun itu ee numerik? Karena mereka memiliki ee suatu bagian yang terpisahkan. Dua ribu tujuh ya hari-harinya ya dari tahun dua ribu tujuh. Dua ribu delapan ya, dua ribu delapan gitu. Tidak ada overlap. gitu ya Dan sedangkan yang continuous biasanya bentuknya numerik memang dari nol, satu dua tiga, atau dari mulai satu dua tiga, empat lima, dan seterusnya. apabila ini kita punya satu variabel aja dan kita mau memvisualkan satu variabel tersebut dan variabelnya itu adalah continuous. Apa yang kita bisa lakukan? kita visualkan dengan distribusi lain gitu ya menggunakan garis. Kemudian histogram. kita juga bisa lakukan. histogram, misalkan kalau variabelnya itu continuous, satu variabel yang continuous kita bisa bagi-bagi atau interval dengan misalkan kalau umur ya, umur dari nol sampai tujuh puluh, berapa jumlah orang yang memilik yang berumur nol sampai lima tahun. Itu histogram. Kemudian lain area juga bisa kita pakai. Nah, apabila dua variabel kalian ingin gunakan untuk visualisasi, maka tergantung jenisnya juga ya. Misalkan apabila kedua-duanya numerik, kamu bisa buat scatter plot. Kemudian apabila horizontal aksis atau X aksisnya itu adalah discret, sedangkan yang vertikal itu adalah continuous. Kamu bisa buat apa? Kamu bisa buat box plot, kamu bisa buat bar chart gitu ya. Nah, apabila kedua-duanya diskret, kamu bisa pakai apa? Kamu bisa buat kayak square, kamu bisa buat table yang memiliki pembeda value warna dan ukuran sehingga bisa pakai ee head map. gitu ya, yang mana value nya isinya jumlah, gitu. Misalkan male dan hobi, ah sorry. Misalkan ada dua variabel, yaitu jenis kelamin dan hobi. Jenis kelamin, ada laki-laki dan perempuan, hobi misalkan sepak bola, bulu tangkis, menyanyi, menari misalkan. berapa jumlah orang yang suka ee bulu tangkis dan laki-laki misalkan. Nah, itu ada yang dinamakan K Square dan bisa digunakan yang namanya hit M. Untuk mengetahui berapa banyak sih orang laki-laki yang suka olahraga ini, berapa perempuan yang suka menari dan lain sebagainya. Nah, jika tiga variabel tersedia itu jarang sekali guna- digunakan dalam penyajian explanatory. Tapi kalau untuk eksploratory yakan data scientist ingin mengetahui ee secara tiga dimensi gitu ya. Kita bisa memainkan warna, kita bisa memainkan shape atau bentuk, kemudian area dan lain sebagainya, di luar dari koordinat kartesian itu, gitu ya. Jika ada tiga variabel, biasanya tidak dilakukan ketika melakukan explanatory, tapi dilakukan untuk eksploratory Kenapa? Karena untuk ee visualisasi lebih dari dua dimensi akan membutuhkan waktu yang sedikit lebih lama. Namun, apabila kepepet nih, teman-teman ingin mempresentasikan ee suatu visualisasi yang lebih dari dua dimensi, misalkan tiga dimensi, kita tetap bisa lakukan gitu dengan mema- menambahkan dimensi ee wa- ee ketiga tersebut di bagian warna, bagian bentuk, dan dan yang terakhir nih biasanya agak sulit dipahami kita menggunakan dual axis. Jadi di variabel ee di variabel ketiga atau dimensi ketiga, kita gunakan ee aksis Y yang sebelah kanan, gitu ya. Yang sebelah kiri, aksis yang biasanya, kemudian yang sebelah kanan adalah ee Y aksis yang dimensi ketiga.
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transkripsi: Pelajaran 25: Tableau
Di topik kedua kali ini, kita sudah mempelajari tentang konsep tentang visualisasi. Dan kali ini kita akan mempelajari lebih lanjut tools-tools yang nantinya akan kita gunakan untuk visualisasi data. Tools yang pertama adalah tablo. Tablo merupakan sebuah tools yang dapat digunakan untuk membuat dashboard dan juga mengeksplorasi data. Kelebihan dari tablu, yang pertama sangat powerful. Yang kedua merupakan software yang dapat kita gunakan dengan menggunakan drag and drop kemudian dapat membuat sebuah dashboard yang interaktif, filternya juga sangat mumpuni. Dan yang terakhir, apabila kita membuat map graph, saat ini untuk versi sepuluh titik empat dapat membuat suatu map yang granularity nya sampai level kabupaten. Sedangkan kekurangan dari tablo adalah tablo sedikit tidak intuitif jika dibandingkan dengan power BI. dan cocok untuk data analisis yang hanya yang sudah berpengalaman, apabila yang baru belajar tentang data analisis, alangkah lebih baik menggunakan power BI Kemudian learning curve untuk belajar tablu agak sedikit lebih curam dibandingkan dengan power BI. Ada dua tipe untuk tablo, yang pertama adalah tablo desktop, dan yang kedua adalah tabu public. tablu public ini gratis, sedangkan yang tablu desktop harus membayar, di mana kita mesti subscribe Dan tablu public harus publish di tablu public, server, sedangkan tablu desktop, kita dapat menyimpannya di dalam lokal komputer kita, dalam bentuk TWBX atau TWB. tanpa harus di- publish ke dalam tabl public server. Tabu public hanya dapat mengakses file base input data seperti TXT dan Excel, sedangkan tabu desktop dapat mengakses database. Tabu public sedikit lebih tidak private Karena apa? Karena semua orang dapat melihat hasil visualisasi yang nantinya dihasilkan dengan menggunakan tabu public. Sedangkan untuk tabu desktop, kita bebas untuk membuatnya menjadi private ataupun kita juga bisa dilakukan, kita bisa publish itu menjadi public Nah, dipakai oleh siapa saja tabu itu, Bisa dipakai oleh data analis dan data scientist Sedangkan audience untuk tablu bisa beraneka ragam, bisa macem-macam. Bisa dari sea levels bisa dari audience yang awam tentang data. Nah, selain untuk visualisasi, tablu ini dapat digunakan untuk apa? Tablu dapat digunakan untuk melakukan eksplorasi data. Di mana data-data yang dimasukkan ke dalam tablo kita dapat olah sedemian sehingga nanti hasilnya berupa analisis juga. Selain untuk visualisasi, tablo dapat digunakan untuk data mining.

Pelajaran 26: Power BI
Tools yang kedua adalah power BI. Power BI ini memiliki kelebihan. Yang pertama, mudah dipelajari oleh orang awam sekalipun, bisa drag and drop dan integrasi dengan software sejenis Microsoft juga sangat mudah. Bisa terintegrasi dengan Excel, bisa terintegrasi dengan software-software Microsoft yang lainnya. Dan juga ada sebuah fitur menarik, yaitu kita dapat menuliskan pertanyaan yang dapat diinputkan sesuai dengan kalimat biasa, karena ada teknologi NLP atau natural language processing. Sedangkan kekurangan power BI itu apa? Nah, power BI versi desktop hanya dapat berjalan di Windows. Untuk mengakalinya, dapat digunakan power BI service namun harus upgrade menjadi power BI pro yang berbayar. biasanya dipakai juga oleh data scientist bahkan orang non-praktis di data menggunakan power BI untuk keperluan reporting mereka. Nah, biasanya power BI ini utamanya hanya untuk visualisasi data saja.

Pelajaran 27: Python Plotly
Selain tablo dan power BI, Python dan R juga mengeluarkan sejumlah package atau library yang dapat digunakan untuk membentuk atau membuat suatu dashboard. Untuk Python, kita dapat menggunakan library yang bernama Plotly. Plotly dapat di customisasi lebih banyak dibandingkan dengan tabl dan power BI Integrate dengan package-package yang lain atau library-library yang lain di dalam Python juga akan lebih mudah. Sedemikian sehingga akan menghasilkan visualisasi yang interaktif, berdasarkan bahasa Python. Sedangkan kekurangannya adalah sulit dimengerti apabila orang yang menggunakan plotly ini adalah orang yang tidak mengenal tentang programming Dan kemampuan coding Pelnya juga lemah. Dan plotly ini bukan drag and drop sifatnya, tapi scripting. Plotly biasanya dipakai oleh siapa saja? Plotly biasa dipakai oleh para data scientist yang memang dasar pemrogramannya adalah Python. Sedangkan selain visualisasi, plotly ini memang tidak bisa digunakan selain visualisasi. karena memang tujuan utama dari building package atau library dari plotly ini adalah untuk visualisasi.

Pelajaran 28: R - Shiny
Package membuat dashboard untuk python itu disebut dengan plotly Dan sedangkan di R kita bisa gunakan R shiny untuk menge- build suatu dashboard. Kelebihan dari R shiny ini adalah kita dapat membuat dashboard di mana dashboard tersebut dapat kita utak-atik atau kita bisa interaksi dengan dashboard tersebut. Namun kekurangannya tentu saja sulit dimengerti, terutama untuk data scientist atau orang yang tidak memiliki familiarity dengan R Nah, biasanya dipakai oleh siapa saja, tentunya data scientist atau para data analis yang memang biasa menggunakan R. Sedangkan R shiny ini kegunaannya memang khusus untuk membuat dashboard atau membuat web app di mana akan keluar dashboard tersebut, namun tidak bisa digunakan untuk keperluan yang lainnya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #9
transkripsi: Halo teman-teman semua. Selamat datang di kelas data Science Foundation topik visualisasi data. di video ini, saya akan menunjukkan kepada kalian bagaimana caranya menginstall tablo. tanpa berlama-lama lagi. Ayo kita mulai. Hal pertama yang akan kita lakukan adalah membuka browser. pastikan komputer atau LAPTOP kalian terkoneksi dengan internet. Setelah browser terbuka, ketikkan alamat website www dot tablu dot com. sekarang ini kalian akan melihat halaman utama dari website tablu dot com. terlihat pula beberapa opsi produk mana yang akan kalian install. Ada tablo desktop. tablo prep, tablo server, tablo online, tablo mobile, tablo public, embedded analytics, dan lain sebagainya. untuk kelas online di SF ini ada dua pilihan versi tablu yang akan kita gunakan, yaitu tablo desktop. dan tablo pablik. tablo desktop adalah versi yang berbayar Jika kalian sudah memiliki lisensi tablu, silahkan gunakan lisensi tablu desktop tersebut Namun, jika kalian tidak memiliki lisensi tabl desktop, maka saya akan menunjukkan kepada kalian opsi yang lain, yaitu dengan menginstall tabl desktop versi trial. Pilihan kedua adalah menggunakan tablo public. Kalian dapat menggunakannya secara penuh dan tidak terbatas waktu. Tidak seperti tablo desktop trial yang hanya terbatas hingga empat belas hari saja. saran saya, jika kalian ingin terus menggunakannya, maka pilihlah tabu public. Fungsi dan fiturnya sama saja. Hanya saja privasi dan security datanya lebih l dibandingkan dengan tablo desktop. Jadi pertama, saya akan menunjukkan kepada kalian bagaimana caranya menginstall tabu desktop versi trial. Pertama-tama tentunya kita harus mendapatkan installer nya terlebih dahulu. pertama, klik tombol try now. masukkan email address kalian. kemudian klik download free trial. Unhan ini berisi versi tabl desktop yang sesuai atau benar dengan komputer kalian. Kita cek di sini adalah DMG. Artinya ini adalah installer untuk Mac. Untuk kali ini saya tidak akan melanjutkan karena sebelumnya saya sudah mendownload. installer dari tablu desktop untuk Mac Nah, apabila versi tablo yang benar tidak ter download, maka kalian dapat memilih versi yang benar di sini sesuai dengan OS komputer kalian ya, seperti Windows enam puluh empat bit atau Windows tiga puluh dua bit. Baiklah. Begitu selesai diunduh, kalian harus melakukan langkah-langkah untuk menginstall tablo desktop, klik dua kali dan lanjutkan tanpa customisasi. saya dapat ngeklik ini. Kemudian saya klik dua kali dan lanjutkan tanpa customisasi. Begitulah cara menginstall tablue desktop versi trial. sekarang, jika kalian ingin menginstall tabu public, maka situs webnya sedikit berbeda, yaitu public dot dot com dan di sini kalian perlu memasukkan alamat email kalian dan klik tombol download the APP Proses download akan dimulai segera setelah kalian mengeklik tombol download di APP dan kemudian kalian akan dapat menginsol tabel public. Tapi perhatikan di sini yang ter download adalah dot x, maka hal ini salah. Yang kita lakukan sekarang adalah kita membutuhkan versi yang berbeda, yaitu versi yang Mac. Kita klik yang Mac nanti akan ter download yang DMG. karena saya tadi sudah melakukan download, jadi saya tidak perlu melanjutkan proses download ini. Tabu publik sebagian besar digunakan oleh jurnalis dan organisasi publik yang tidak memiliki permasalahan dengan kerahasiaan data. Mengapa? Karena tabu publik harus di host di server public dan harus dapat diakses oleh siapapun lewat internet. Namun hal ini tidak menjadi masalah buat kita karena kita hanya menggunakan tablu publik untuk belajar. Baiklah, mari kita lihat tablu public. Tabu publik tadi belum saya install, maka saya akan install tablu publiknya. download tablu public Yang tadi sudah selesai yang ini. Nah, sekarang kita double click w public dot pk H. oke. kita lanjutkan. Continue license continue agree. installation installation type nya. This will take one point six four gigabyte of space on your computer klik install to perform standard installation. Perlu enggak kita ganti? Tidak perlu. kita install. oke. kita keep tablu public installer nya. sekarang kita buka tabu desktop. terlebih dahulu W Desktop versi dua ribu sembilan belas. di sini kita lihat tampilan awal dari tabl desktop ada beberapa cara untuk mengkoneksikan ke dataset kita. ada juga cara bagaimana kita akan koneksikan ke server. Jadi ada dua macam. Yang pertama adalah koneksi ke file itu bisa Excel, bisa text, dan lain sebagainya. Kemudian untuk server kita dapat. mengakses ke tab Server, Microsoft SQL Server, MySQL, Oracle, dan lain sebagainya. Sedangkan apa yang terjadi apabila kita membuka tablu public. seperti yang kalian lihat di sini. Ini kita skip dulu ya. ya. ada perbedaan antara tablu desktop dan tablu public. Ya. di tablo desktop, kita bisa connect ke beberapa file yang berbeda. Excel, text file JSON, PDF file, special file, statistical file dan beberapa yang lain. ya dan itu servernya juga hanya Google Sheet o data dan web data konektor. Sedangkan yang di tablue desktop tersedia banyak sekali pilihan. Itu perbedaannya. Selain koneksi data, perbedaan lain yang dapat saya temukan adalah bahwa di tablet public kalian tidak dapat mengeksport gambar. Kalian masih TETAP dapat melakukan dengan cara screenshot secara manual. Selain itu, fungsinya persis sama. Maka kesimpulannya, kalian dapat menggunakan salah satu dari tablu desktop trial atau tablu public. Itu saja untuk kali ini. Sampai jumpa di video selanjutnya.
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transkripsi: Halo. Selamat datang di kelas Data Science Foundation. Jumpa lagi di sini di topik yang kedua yaitu visualisasi data. Kita akan melakukan koneksi TERHADAP DATA set CSV dengan TB. pertama-tama kita akan membuka dulu tabu Setelah nanti tablu terbuka, nanti kita akan melihat UI atau antar muka di bagian pertama di bagian pertama, kita akan melihat menu connect ada tiga macam. Yang pertama adalah berupa file, yang kedua berupa server, dan yang ketiga berupa saved data sources kita akan melakukan koneksi TERHADAP DA SE CSV Ya, text file di sini kita pilih. Kemudian dataset yang sudah saya siapkan adalah dataset supply kantor dot CSP. Nanti kalian juga akan mendapatkan dataset ini. saya klik supply kantor dot csv. Kemudian tara supply kantor dot csv sudah dapat terhubung di sini. Koneksinya sekarang saya pilih ee default saja yaitu live. Kemudian di sini terlihat di koneksinya hanya tersedia satu file karena di dalam folder yang saya gunakan, yaitu folder desktop, hanya ada satu file CSV. Di sini juga terlihat bahwa data yang akan kita gunakan terdiri dari beberapa kolom, yaitu kolom tanggal pesan, kolom kota, kolom sales representatif, kolom jenis ini adalah barang yang nantinya akan dijual. Kemudian kolom jumlah artinya adalah jumlah dari barang yang dijual, kemudian harga satuan dari barang tersebut. Misalkan kita memiliki dua file yang berbeda. Kita dapat drag and drop ke sini. apabila hubungan atau relasi dari dua dataset itu bisa inner join, left join, right join dan full outer join. Tetapi karena kita tidak menggunakannya, saya delete saja. kita remove saja di sini. bisa juga dengan menambahkan menjadi Union. Misalkan ada supply kantor yang kedua, ketiga dan keempat. Contohnya tanggal pesannya berurutan Jadi saya bisa lakukan Union. Tetapi dalam kasus ini saya tidak akan melakukannya. Saya un saja atau komen Z kalau di Mac atau control Z kalau kalian bekerja di Windows. Jadi itulah caranya melakukan koneksi dataset CSV di tabl.
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transkripsi: Di video kali ini, saya akan memberikan penjelasan tentang bagaimana caranya merancang atau menyusun wireframe atau sketsa visualisasi. Apa itu wireframe? Wireframe merupakan sebuah tools atau alat yang digunakan untuk mempresentasikan draft dashboard dan ini bukanlah layout terakhir dashboard Anda. Ketika kita menggunakan ee wireframe ini, di final layout dari dashboard kita bisa jadi nanti berubah. Tetapi at least dengan menggunakan wireframe ini, kita memiliki panduan agar ketika kita menyusun atau merancang dashboard kita tidak terlalu blank gitu ya. Kemudian wireframe akan memperlihatkan apa yang terlihat atau user interface atau antar muka seperti apa dengan menggunakan gambar-gambar yang sederhana, bisa juga dengan menggunakan tulisan tangan, atau menggunakan tools-tools seperti Adobe Illustrator sampai ke yang sederhana seperti Powerpoint, bahkan di kertas gitu ya, kita menulis atau merancangnya menggambar sendiri, kira-kira penempatannya di mana, kemudian kontennya isinya apa saja dan lain sebagainya Nah, ini salah satu bentuk dashboard wireframe yang dibuat, di sini di sebelah atas terlihat ada beberapa tab ya karena ini bukan bahasa Inggris, jadi saya kurang mengerti di dalamnya hanya beberapa yang seperti ini ya, inventaris, kemudian produksi pertama, produksi kedua, dan lain sebagainya, ini menggunakan ee layaknya seperti odometer, kemudian di sini ada line chart, kemudian di sini juga masih dengan odometer, kemudian ini ada yang namanya bar chart yang vertikal, kemudian ini adalah horizontal bar chart Di sini terlihat bahwa penempatan atau layout ini sangat-sangat membantu apabila kita menggunakan wframe. Nah, ini adalah sebuah wireframe yang saya buat yang sangat sederhana. Saya tidak menampilkan petanya apa, kemudian isi filternya apa, tapi at least saya menggunakan ini sebagai panduan saya untuk menempatkan kira-kira. isi dari dashboard itu apa saja di sini terdiri dari tiga ya, yang pertama adalah peta atau distribusi dari total penjualan karena memang temanya adalah total penjualan perusahaan XYZ maka di sebelah atas adalah distribusinya. Kemudian yang kedua adalah hubungan antara dua hal atau variabel, dimana saya mengambil dua variabel, yang pertama adalah jumlah barang yang terjual. sebagai horizontal aksisnya dan kemudian vertikal aksisnya yaitu total penjualan. Dan yang paling kanan bawah ini adalah top sales representative yang nantinya akan terfilter per provinsi. Nah, the best way to understand wire framing is to look at example Jadi kita membutuhkan contoh nih untuk membuat wire frame Dan salah satu contoh yang bisa kita lihat adalah ya, masih menggunakan sumber yang sama. Di sini ada beberapa bagian ya, ada dua bagian utama, yang pertama bagian putih, kemudian yang bagian kedua adalah bagian yang yang warna hijau. Yang bagian putih ini adalah overview overview nya yang mencakup total database nya ada berapa, kemudian emailability kemungkinan besar ini hanya tiga ratus delapan puluh ribu dari satu juta orang atau satu juta customer yang bisa dikasih email gitu ya, emailnya benar-benar yang clean yang bisa kita pakai untuk marketing gitu. Kemudian ini ada tombol yaitu filter by time apakah kita akan memfilter berdasarkan waktu, kemudian kita clear ini artinya apa? artinya adalah untuk menghilangkan semua filter yang sudah kita lakukan. Kemudian yang sebelah kanan ini adalah acquisition channel nya seperti apa, dan yang terakhir adalah sales mix gitu dibagi menjadi dua yaitu gendernya seperti male dan female kemudian ada beberapa barang-barang yang terjual, kemudian total transaksi untuk masing-masing grup yaitu grup laki-laki dan perempuan dan seterusnya. Nah, dengan menggunakan contoh tadi kita dapat membuat wireframe Tujuan utama dari dashboard analytics itu adalah memastikan bahwa dashboard Anda itu dapat dipahami gitu ya, yang ingin mengetahui insight yang relevan terhadap mereka. Kalau contoh yang sebelumnya ini menunjukkan bahwa Dashboard ini bagusnya untuk siapa sih? Untuk departemen pemasaran. Total penjualan yang mereka sudah lakukan, total penjualan yang memang terjadi gitu di bulan ini atau tiga bulan sebelumnya atau empat bulan sebelumnya dapat dilihat secara langsung di dashboard ini. Nah, untuk wire framing itu juga membuat kita akan mempercepat bagaimana caranya kita berpikir, cara berpikir kita untuk memasukkannya di dalam satu dashboard gitu ya. Kita dapat memvisualkan, kemudian kita juga dapat mempertanyakan juga kepada user nya, apakah Anda mengerti apa yang Anda sendiri tanyakan dan apakah hal tersebut, pertanyaan tersebut dapat dijawab di dashboard. Nah, tool yang bisa dipakai untuk membuat wireframe itu ada beberapa. Banyak sekali di sini, ini saya ambil dari Logi Analytics, di situ ada empat kuadran, yang terlibat itu ada dua variabel, yaitu interactivity dan fidelity. beberapa kolega saya menggunakan atomic invision gitu ya. Kemudian sketch kemudian yang paling mudah itu ya pastinya menggunakan powerpoint atau whiteboard paper and pencil. Nah, ini adalah dashboard penjualan X tadi yang saya sudah buat, kira-kira akan jadi seperti ini, gitu ya. Apabila kita menggunakan layout seperti ini, maka kira-kira akan seperti ini. Nah, demikianlah video bagaimana caranya membuat wireframe agar wireframe kita nanti dapat menjadi panduan kita membuat dashboard.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #12
transkripsi: Halo teman-teman semua. Di video kali ini saya akan memberikan contoh bagaimana caranya membuat calculated field. di sini tersedia beberapa kolom dari mulai tanggal pesan kota, kemudian sales representative, jenis barangnya, kemudian jumlah barang, kemudian harga satuan. saya akan membuat salah satu field yang nantinya dikompos atau diformulasikan dari dua kolom ini. yang bernama Total Penjualan. Yang mana total penjualan rumusnya adalah jumlah barang dikalikan dengan harga satuan. saya klik segitiga ke arah bawah ini, kemudian saya pilih create calculated field Calculation satu ini saya ganti dengan total penjualan. Kemudian, formulanya adalah harga satuan dikalikan dengan jumlah. Maka sudah jadi kolom total penjualan yang mana isinya adalah formulasi dari jumlah dikalikan dengan harga satuan. Di samping itu, kita juga dapat membuat suatu calculated field yang bersifat string. Di sini saya akan membuat satu kolom bernama Provinsi Create Calculated Field provinsi. Di mana formulasinya berupa if else atau rule base. Iya. If Iya. kota. sama dengan Jakarta. then Provinsi ini berarti DKI Jakarta. kemudian Elseve. kota Surabaya. then Jawa Timur selanjutnya. kota yang lainnya Iya. Jakarta, Bandung, Surabaya, Jogjakarta, Tangerang Tangerang saya pilih, saya masukkan di akhir. Manya else. Jakarta, Surabaya, Yogyakarta, Semarang, Bandung, dan Tangerang. Oke. Semua sudah dapat. Begitulah caranya membuat calculated field di tablo.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #13
transkripsi: Di video kali ini aku akan memberikan tutorial kepada kalian bagaimana cara membuat grafik skater plot di tablo. Harap diingat bahwa skater plot merupakan suatu grafik yang dibuat dari dua variabel continue. atau numerik. Dalam dataset ini, kita akan membuat skater plot jumlah barang versus total penjualan berdasarkan kota atau area penjualan dari perusahaan ini. Pertama-tama, kita siapkan dulu data source nya. Kalau kalian ikutin secara berurutan, maka kalian sudah mendapatkan data source seperti ini dengan dua calculated field yaitu total penjualan dan provinsi. yang pertama kali kita lakukan adalah membuat ee sheet baru atau create new worksheet. Setelah itu kita drag measures jumlah ini ke bagian kolom karena nantinya akan menjadi horizontal axis. Kemudian di bagian measures masih di bagian measures saya akan drag juga total penjualan ke Rose. Hanya satu ya, hanya satu poin di sini. Untuk membuatnya jadi beberapa poin, tentunya kita harus memasukkan dimensi kota ke dalam color misalkan. ya. kita juga dapat mengubah uh shape nya menjadi solid circle seperti ini. Makanya sudah jadi di sini jumlah versus total penjualan berdasarkan kota. Yang paling kanan atas itu ternyata menunjukkan Kota Surabaya, di mana total penjualannya adalah tujuh juta dan jumlahnya juga yang tertinggi yaitu enam ratus lima puluh empat. Total penjualannya tertinggi dan jumlahnya tertinggi, yaitu Kota Surabaya. Sedangkan yang jumlah atau total penjualannya yang terendah yaitu Tangerang, tetapi dia jumlah barang yang terjualnya tidak paling sedikit gitu ya. Yang paling sedikit jumlah barang yang dijual itu adalah di kota Yogyakarta. Kita juga dapat mengubah judul dari grafik kita, yaitu jumlah barang. terjual versus total penjualan berdasarkan kota. Demikianlah tutorial bagaimana cara membuat skater plot di tablo.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #14
transkripsi: di tutorial kali ini saya akan memberikan kalian. langkah-langkah bagaimana caranya membuat grafik bar atau grafik batang atau bar chart begitu ya seperti ini. di mana grafik ini akan memperlihatkan sales representative. Dari yang tertinggi, dari total penjualan tertinggi sampai ke yang terendah. Hal yang pertama saya lakukan adalah membuat seat baru. Ya, di mana saya akan drag ini sales representative ini ke dalam column. Kenapa? Karena nanti akan jadi horizontal exis. Kemudian di bagian row ini saya akan nge- drag atau saya akan drag saya akan tarik total penjualan ke Rose Kenapa? Karena nantinya dia akan menjadi vertical ais. Di sini kita akan melihat bahwa di bagian X aksis itu adalah data kategorikal atau data Di mana di sini adalah data nama-nama dari sales representative Sedangkan yang di data vertical axis di sini adalah numerik, begitu. Dalam hal ini adalah total penjualan. bagaimana cara melakukan flipping atau mengubah begitu ya flip ini, jadi um yang bagian vertikal ini menjadi sales representative ya, kita tinggal ganti, tinggal klik show me. kemudian klik di sini. Akan berubah ya, sales representative menjadi yang di bagian row begitu. Kemudian yang kolomnya sih, total penjualan, ya. Kemudian kita dapat urutkan di sini, tinggal klik di bagian atas tengah. ya Oke. Teman-teman juga bisa mengganti sales judul dari grafik ini menjadi sales representative. berdasarkan total penjualan. Sales representative berdasarkan total penjualan. Nah, kalian juga dapat ganti warnanya menjadi seperti ini. Oke, demikianlah tutorial bagaimana caranya membuat grafik batang dalam, dalam hal ini adalah horizontal bar chart.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #15
transkripsi: Halo teman-teman semua, saya akan memberikan kalian tutorial bagaimana cara membuat grafik peta atau representasi visual dalam bentuk peta. Dalam hal ini adalah provinsi-provinsi atau area penjualan, Kemudian saya akan arsir di situ, membuat hit map begitu, hit map berdasarkan berdasarkan total penjualan, gitu ya. Di sini kan biasanya ini kan dalam bentuk grafik batang, ya. Grafik batang yang horizontal, tetapi saya akan ubah jadi map gitu. Nah, dimensinya ini masih belum berupa geographical map Jadi, kita harus ubah satu demi satu di bagian data source ini, atau sebenarnya bisa langsung di sini juga. Tapi saya prefer ke sini dulu karena saya akan membuat satu lagi calculated field yaitu calculated field country atau Indonesia. Di sini country. saya isi dengan Indonesia. Begitu. Nah, kota, kemudian provinsi dan country ini merupakan geographical role nya saya ganti menjadi, saya ganti dari string menjadi geographical role nya adalah city begitu ya. Kemudian provinsi saya ganti eh di sini menjadi provinsi, state atau province. Sedangkan yang country saya juga ganti menjadi country atau region. Makanya terlihat di sini perbedaannya, yaitu jenis data di tablo itu ada juga bentuknya adalah geographical role Itu dalam hal ini kita bisa ubah-ubah, begitu ya. Makanya bentuknya seperti globe atau bola dunia di sini. kita kembali ke seat lima. Nah, untuk membuatnya menjadi um suatu peta. Begitu ya, kita ganti langsung di sini. Jadi seperti ini. Nah, kenapa belum bisa? Karena harus memasukkan country gitu ya. Country di detail. Nah, langsung terlihat di mana saya melihat hitmap begitu ya, terlihat di sini yang paling biru. Nah, ini kan ada di sini, di legend gitu kan, pasti ada legend atau legenda, begitu, di sebelah kanannya terlihat dari empat ratus tiga puluh delapan ribu sekian sampai tujuh juta sekian. Nah, yang paling pekat itu menandakan total penjualan tertinggi di mana itu berada di Surabaya. Dalam hal ini merupakan provinsi Jawa Timur. Kemudian yang kedua, tentunya yang jaya Jawa Barat, begitu ya, enam juta. dan seterusnya sampai Jawa Tengah, kemudian DKI Jakarta dan Banten. Ini hit map kalau kita ubah jadi bentuknya titik, itu seperti ini, begitu. Sementara ini bulatannya itu menunjukkan besarnya atau total penjualannya. Demikianlah tutorial bagaimana cara membuat geographical map di tablu.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #16
transkripsi: lalu teman-teman semua. Kali ini di video ini saya akan memberikan suatu hal yang paling menarik di tablu. Saya akan memperlihatkan kepada kalian bagaimana caranya membuat filtering. Jadi filtering ini merupakan salah satu menu atau fitur di tablo agar nanti user kita akan lebih interaktif. Mereka bisa mengubah-ubah filter. yang nantinya akan keluar di dashboard Dalam hal ini, saya akan membuat filter berupa filter provinsi. Jadi, provinsi dimensi provinsi ini akan saya drag and drop di filter. Ya, saya pilih uh select from list begitu ya. Custom value list enggak usah ya, berarti semuanya saya pakai, ya. kemudian saya oke gitu. Nah, kemudian di sini opsi sini saya akan gunakan show filter. Nah, saya close dulu. Maaf Nah, saya ganti lagi, karena ini saya hanya ingin single value saya bisa ganti. Kalau kalian mau single value nya drop down juga bisa dilakukan, tapi saya pilihnya yang single value yang list Jadi saya bisa ganti-ganti di sini. Oh, DI Yogyakarta, misalkan di sini, berarti di situ total penjualannya satu juta, kemudian DKI Jakarta, total penjualannya dua juta dan seterusnya. Jadi itu adalah cara bagaimana nantinya filternya juga akan masuk di dashboard ya, cara buat dashboard nya create new dashboard begitu. Kemudian saya taruh di sini S satu. sheet tiga. Ya. Kemudian saya akan masukkan juga sheet. yang atas Jakarta. Nah, di bagian filter, filternya juga harusnya masuk nih tadi, filter kan. Filternya harusnya masuk. Saya harus cek lagi kenapa filternya tidak masuk di sini. Karena kemungkinan besar ini tidak all gitu ya, jadi saya harus zoom out saya ulangi lagi di dashboard nya ini. saya close. gitu ya. Saya pindahkan ini di sini. Nah, filternya ada di sebelah sini kan? ini mestinya di atas. yang ini mestinya di bawah sini. Iya. Oke. That's really good, cool. ini kota ini saya hilangkan saja. Total penjualan ini juga perlu. Tapi sebaiknya di sini adalah floating. floating di sini, di bawah biasanya ya. di atasnya di sini. Kemudian filternya biasanya di bagian kanan, tapi untuk saat ini saya akan masukkan di dalam peta floating. di sini oke, soalnya nanti, akan ada perubahan-perubahan gitu ya, misalkan zoom in zoom out akan tertimpa. geser kiri-kanan biar lebih simetris. oke Nah, dengan adanya dashboard dashboard ini, kita akan bisa melihat lebih jelas. dengan filtering gitu. Tapi jangan lupa filternya ini harus di set apply to worship. all using related data sources. Jadi ketika saya klik button hanya Banten saja yang akan terlihat hanya Rachel saja. yang merupakan sales representative Banten. Sedangkan yang Jawa Timur ada banyak ya. A Mamat, Alex, Nono, di sini juga terlihat bahwa jumlah barang versus total penjualan juga terlihat di sini. Demikianlah tutorial bagaimana cara menggunakan filtering dalam tablo.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #17
transkripsi: Di video kali ini, kita akan memvalidasi apakah visualisasi atau dashboard yang sudah kita buat itu mudah atau sulit dimengerti. Saya akan berikan teori-teori dasarnya bagaimana cara membuat dashboard yang efektif dan sebagian besar orang harusnya mereka juga akan memahami dengan cepat dashboard yang kalian buat dan dashboard ini tentunya ee mengikuti kaidah-kaidah yang memang sudah diteliti sama orang-orang yang sudah berkecimpung di dalam dunia per-dashboard dan gitu ya. Yang pertama yang harus diperhatikan dalam membuat dashboard itu adalah kontennya. Yang kedua itu warnanya, yang ketiga penempatannya atau layout nya, dan yang keempat adalah jenis hurufnya atau font nya. Konten. Konten. Perhatikan bahwa konten kalian itu harus tetaplah relevan dengan tujuan dan kebutuhan pengguna. Ketika kalian ingin membuat dashboard, kalian harus berbicara dengan orang yang nantinya akan membuatnya, atau orang yang memesan dashboard itu kepada Anda. yang ingin ditampilkan itu apa saja sih? Prioritasnya apa saja. Jangan semua ditampilkan dalam satu dashboard. Bisa saja nanti dikategorikan menjadi beberapa hal yang bisa kita kelompokkan gitu ya, nanti akan terkait juga dengan penempatan atau layout nya. Yang kedua, dalam konten ini jangan over design. Kenapa? Karena over design itu membuat kita merasa wow dengan dashboard nya, tetapi kontennya sendiri dilupakan. Padahal kontennya itu sendiri yang nantinya akan menjadi sumber informasi yang bermanfaat bagi user atau penggunanya. Dan yang ketiga, kontennya itu gunakan ikonografi. Contohnya apabila kita memperlihatkan data kategorikal seperti male dan female, gunakan ikon apabila ikon laki-laki ya gunakan siluet atau icon laki-laki. Apabila memang itu adalah icon perempuan, maka gunakan ikon siluet perempuan. Seperti yang sudah saya perlihatkan di beberapa di video sebelumnya di bagian bagaimana cara membuat wireframe. Selain konten, yang kedua adalah warna. Warna atau color ini digunakan untuk apa? Untuk memperlihatkan kontras. Kita apabila memperlihatkan kontras, tentunya kontras itu akan memperlihatkan perbedaan dari dua hal, bisa dua kategori atau dua hal yang membandingkan satu dengan yang lainnya. Contohnya, gunakan warna memang untuk mengetahui apabila naik gunakan warna hijau, apabila turun gunakan warna merah. Nah, ini terkait dengan ee warna yang ada maknanya, warna makna dengan makna tertentu, biasanya warna yang akan lebih mengerti gitu. Warna hijau itu biasanya digunakan untuk increase Warna merah digunakan untuk decrease atau penurunan. Nah, yang tak kalah pentingnya adalah uji buta warna karena beberapa user Mereka mengalami kelainan buta warna dan hal tersebut akan membuat mereka ee sedikit banyak ee bingung dengan warna yang akan kita gunakan. Kita dapat menggunakan salah satunya adalah ee ini. warna-warna di sini yang tentunya tidak akan membuat mereka bingung gitu ya. Oke, next. Selain konten dan warna, tentunya penempatan atau layout. Kelompok kan data-data yang berkaitan dalam satu kelompok kita biasanya yang paling atas itu yang paling overview atau bird view nya atau gambaran umumnya seperti apa. Nah, yang bawah-bawah itu yang lebih detail. Nah, apabila mereka saling berkaitan, kelompokan jadi satu, contohnya sales profit itu masuk di jadi satu. Kemudian segmentasi itu hal yang lainnya. Kemudian ada lagi kemungkinan besar adalah event dari Ramadhan, seperti itu ya. Ketika Ramadhan akan terjadi lonjakan penjualan untuk barang-barang yang memang dibutuhkan oleh orang-orang pada saat Ramadhan. Contohnya makanan gitu ya, makanan seperti agar-agar, kemudian ada lagi makanan seperti kurma untuk berbuka puasa, dan nantinya ketika lebaran juga akan lebih tinggi lagi untuk produk-produk yang lain. Nah disitu dikelompokkan lagi jadi satu. Ada tadi saya sampaikan revenue nya atau profitnya, yang kedua itu segmentasinya, dan yang ketiga adalah contoh yang lain adalah season atau seasonality nya gitu ya. Nah, ukurannya juga mestinya pas satu sama lain, jadi tidak ada ruang yang kosong dan tidak seimbang itu mesti harus memperhatikan pasnya atau keseimbangan dari layout yang dibuat. Yang keempat adalah jenis huruf. Ada beberapa tips di sini yang saya sajikan. Yang pertama gunakan maksimal dua jenis font saja. Gunakan either dua ya, yang pertama adalah serif ini untuk teks dan yang kedua adalah sans serif ini untuk judul atau headline Kemudian huruf-hurufnya jangan sampai lebih dari tiga ukuran gitu ya. Yang paling besar tentunya untuk judul, kemudian yang medium ini untuk judul dari masing-masing grafik. Dan yang ketiga adalah yang paling kecil ini adalah untuk variabel axis description Contohnya adalah jumlah barang, kemudian total penjualan yang mana nantinya akan embedded di masing-masing grafik. Ini adalah contoh dashboard total penjualan kantor PT XYZ yang saya buat, di mana ini sangat sederhana, dan pastinya kita dapat menggunakannya seperti. Nah, saya akan ke sini. Nah, saya bisa memilih gitu ya di bagian kanan atas ini sebagai filternya kita pilih Banten, Banten itu sales representatifnya hanya satu yaitu Rachel. Kemudian si Banten itu kan memang di dalamnya hanya Tangerang nih di dataset ini. Total penjualannya mereka itu empat ratus tiga puluh delapan ribu delapan ratus tujuh puluh gitu ya, jumlah barangnya ada seratus delapan puluh tiga. Ya, apabila kita pilih balik lagi ke all, tentunya kita bisa melihat di sini bahwa ternyata yang paling tinggi, kan terlihat di sini, total penjualan nih, berdasarkan total penjualan, yang paling tinggi itu Jawa Timur, yaitu tujuh juta total penjualnya. Kemudian baru Jawa Barat, ini dengan memperhatikan hit map. gitu ya. Kemudian yang paling kanan ini juga ketahuan disini total penjualan sama yang terakhir ini yang paling bawah adalah jumlah. Jumlahnya ini maksudnya adalah jumlah barangnya gitu ya. Kemudian terlihat di sini sales representative nya yang paling bagus nih total penjualnya adalah Mamat. Mamat ini menghasilkan tiga juta ya. Empat hal yang harus kita perhatikan dalam membuat dashboard saya ulangi lagi, yang pertama adalah kontennya. menjawab pertanyaan dari user atau tidak. Kemudian yang kedua adalah warna. Kemudian selain konten dan warna adalah penempatan dan yang terakhir yaitu jenis huruf atau vote Dan tentu saja untuk mengetahui bahwa dashboard kalian ini mudah dipahami atau tidak, ya dites untuk ke beberapa user yang memang mereka concern terhadap dashboard atau mengerti tentang dashboard yang kalian buat. Oke, itu saja dulu dari video kali ini kita akan lanjutkan ke latihan.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Pop Quiz #18
transkripsi: Di video kali ini, saya akan memberikan penjelasan kepada kalian mengenai latihan untuk menggali insight dengan menggunakan tablu. Bahasa Inggrisnya biasanya data mining gitu ya, tablu juga bisa dipakai untuk data mining selain juga untuk data visualisasi, karena nanti penggunanya juga akan dapat melihat sesuatu yang tersembunyi dari dashboard itu. Diberikan dataset berikut, saya sudah upload dataset yang saya ambil dari sumber utamanya adalah dari BPS atau Badan Pusat Statistik Indonesia, yang mana isinya merupakan data dari BPS yang mendeskripsikan. Kebutuhan HIDUP minimum yang layak selama sebulan dalam rupiah. Menurut provinsi selama sepuluh tahun, sorry sebelas tahun berarti ya kalau dari dua ribu lima sampai dua ribu lima belas gitu. Kita coba masuk ke sini. ada tiga kolom. Yang pertama adalah provinsi yang terdiri dari tiga puluh empat provinsi. Pastinya ya, karena di Indonesia pada tahun dua ribu sembilan belas ini ada tiga puluh empat provinsi. Kemudian tahun, kemudian ini jumlah kebutuhan. Maksud saya adalah rata-rata kebutuhan seseorang agar dia hidup layak, ini dalam satuan rupiah. kalian bisa download di link yang tadi saya berikan. Kemudian dari deskripsi ini gitu ya dari dataset ini maksud saya ada beberapa hal yang kalian harus jawab pertanyaannya. Ini sebenarnya sebuah guideline yang mana kalian dapat menggunakan pertanyaan ini untuk menggali insight. Biasanya kita bikin yang namanya pertanyaan-pertanyaan terlebih dahulu. Yang pertama, manakah provinsi yang paling mahal untuk kebutuhan HIDUP layak selama sebulan? pada tahun dua ribu lima belas gitu ya. Kemudian yang kedua, berapa rupiahkah kebutuhan HIDUP layak tinggal dalam sebulan di Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta pada tahun dua ribu lima belas. Yang ketiga, manakah provinsi yang paling murah untuk kebutuhan hidup layak tinggal selama sebulan? Pada tahun dua ribu lima, perhatikan tahunnya agak sedikit gitu ya. Kemudian pada tahun berapakah kesenjangan rata-rata kebutuhan hidup itu paling kecil. Ini definisinya juga bisa bermacam-macam. Kemudian yang kelima itu di provinsi manakah yang paling sering menjadi provinsi dengan predikat paling mahal. selama tahun dua ribu lima sampai dua ribu lima belas. Pertanyaan-pertanyaan ini akan dapat kalian jawab nih. Ada beberapa pilihan yang nantinya kalian bisa pilih di platform kelas online Iram dan kalian bisa cocokkan jawabannya. Kalau yang benar berarti ada poinnya. Silahkan jawab pertanyaannya dan selamat mengerjakan.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 14:. Definisi Visualisasi Data
lesson: Assignment
transkripsi: Pelajaran 13: Perkembangan Ilmu Visualisasi Data Visualisasi data sudah ada sejak zaman kuno, dimulai sejak Dinasti Han di Cina. Pada masa itu, penemuan kertas dan tabel untuk katalog astrologi di Mesir membantu perkembangan visualisasi. Tabel menjadi bentuk visualisasi awal dan sering digunakan hingga saat ini.

Pelajaran 14: Definisi Visualisasi Data Visualisasi data adalah proses merepresentasikan data dalam bentuk visual seperti tabel atau grafik. Ini membantu menyederhanakan data yang kompleks agar lebih mudah dipahami. Visualisasi data tidak berada di bawah satu bidang ilmu melainkan merupakan gabungan dari beberapa disiplin ilmu.

Pelajaran 15: Konsep Visualisasi Ada tiga konsep visualisasi data: (1) menggunakan komputer grafis, (2) membuat visualisasi interaktif, dan (3) memperkuat hipotesis atau informasi yang sudah ada. Teknologi modern seperti Tableau dan Power BI memudahkan visualisasi data yang lebih canggih dan interaktif.

Pelajaran 16: Alasan Mengapa Visualisasi Data Diperlukan Visualisasi data diperlukan untuk membuat data yang kompleks lebih mudah dipahami, mengidentifikasi pola dalam data, dan mengkomunikasikan hasil analisis secara efektif kepada orang lain.

Pelajaran 17: Tujuan Dari Visualisasi Data Ada tiga tujuan utama visualisasi data: (1) explanatory untuk menjelaskan kepada orang lain, (2) exploratory untuk menemukan insight dalam data, dan (3) confirmatory untuk memvalidasi hipotesis yang telah dibuat.

Pelajaran 18: Contoh Visualisasi Data Contoh visualisasi explanatory adalah infografis yang menjelaskan dampak tsunami Selat Sunda. Exploratory dapat dilihat pada dashboard yang memungkinkan pengguna untuk menggali lebih dalam informasi, seperti prestasi Indonesia di Olimpiade.

Pelajaran 19: Pemahaman Tentang Data Yang Menyeluruh Data adalah snapshot dari dunia nyata, bukan gambaran lengkap. Dalam analisis, penting untuk melihat pola besar dalam data, bukan hanya fokus pada titik-titik individual.

Pelajaran 20: Proses Visualisasi Proses visualisasi dimulai dengan menjawab empat pertanyaan: data apa yang dimiliki, apa yang ingin diketahui, metode apa yang akan digunakan, dan apakah hasilnya masuk akal. Visualisasi yang efektif harus memberikan pemahaman mendalam tentang data tersebut.

Pelajaran 21: 3 Sistem Koordinat Visualisasi Ada tiga sistem koordinat visualisasi: (1) Kartesian, yang menggunakan sumbu X dan Y, (2) Polar, yang menggunakan radius dan sudut, dan (3) Geografis, yang berbasis koordinat latitude dan longitude.

Pelajaran 22: 12 Jenis Visual Yang Sering Dipakai Ada 12 jenis visualisasi yang umum digunakan, seperti tabel, scatter plot, bar chart, line chart, heat map, dan pie chart. Setiap jenis visualisasi memiliki tujuan spesifik, seperti menggambarkan distribusi, tren, atau hubungan antara variabel.

Pelajaran 23: Kamu Mau Visualisasi Seperti Apa? Pemilihan jenis visualisasi tergantung pada tujuan, seperti komparasi, komposisi, tren, distribusi, atau relasi. Tools seperti scatter plot untuk keterhubungan dan line chart untuk tren adalah contoh yang tepat untuk berbagai jenis analisis data.

Pelajaran 24: Memilih Jenis Visualisasi Yang Tepat! Memilih visualisasi yang tepat tergantung pada tipe data yang dimiliki, apakah diskret atau kontinu. Dengan dua variabel numerik, scatter plot bisa digunakan, sedangkan variabel diskret dan kontinu cocok untuk bar chart atau box plot.

Pelajaran 25-28: Penggunaan Tools Visualisasi Tableau dan Power BI adalah tools yang populer untuk visualisasi data. Tableau kuat untuk eksplorasi data, sementara Power BI lebih mudah dipelajari. Plotly (Python) dan R Shiny digunakan oleh data scientist yang menginginkan kustomisasi visual.

Pelajaran 29-37: Implementasi Visualisasi Tutorial mencakup cara menginstal Tableau, menghubungkan data, membuat scatter plot, bar chart, peta geografis, menggunakan filter, dan membuat dashboard interaktif. Penting untuk memvalidasi apakah visualisasi mudah dipahami oleh pengguna.

Pelajaran 38: Latihan Menggali Insight Dengan Tableau Latihan dengan Tableau berfokus pada menggali insight dari dataset, seperti menemukan provinsi dengan biaya hidup termahal atau termurah, serta melihat tren kesenjangan biaya hidup di Indonesia antara tahun 2005-2015.
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chapter: Pelajaran 39: Alasan Mengapa Data Scientist Harus Belajar Koding SQL? Apa itu SQL?
lesson: Pelajaran 39: Alasan Mengapa Data Scientist Harus Belajar Koding SQL? Apa itu SQL?
transkripsi: Dalam topik satu, dijelaskan tentang bahasa-bahasa pemrograman yang mestinya dipelajari oleh seorang data scientist yaitu SQL Python atau R dan shell scripting. Nah, untuk topik kali ini, di topik ketiga, kita bahas dulu yang pertama, yaitu SQL. Mengapa kita perlu belajar SQL? Di perusahaan-perusahaan tempat saya bekerja dulu, mereka semua menyimpan datanya ke dalam suatu sistem, yaitu RDBMS atau relational database management System. Di mana untuk berkomunikasi dengan database tersebut, kita harus menggunakan bahasa SQL. Apa itu SQL? SQL adalah structured query language. yang mana dapat digunakan untuk berkomunikasi dengan database RDBMS. Nah, ciri-ciri dari SQL itu apa? SQL itu mudah dipelajari, bahkan dalam hitungan minggu. Dan SQL itu sendiri dapat digunakan untuk melakukan query terhadap data-data dalam jumlah atau jumlah baris yang besar. Bisa dalam orde jutaan. Di samping itu, bahasa SQL ini bahasa yang universal. Oracle juga menggunakan SQL. Hup juga menggunakan SQL Sehingga dengan memiliki kemampuan SQL atau keterampilan menggunakan bahasa SQL hampir di semua database yang berupa SQL kita dapat menggunakannya. Dan yang terakhir, SQL sudah lahir sejak empat puluh tahun yang lalu dan diprediksi akan terus digunakan empat puluh tahun mendatang.
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transkripsi: Kita mengenal dalam SQL ada dua. Yang pertama adalah SQL server dan yang kedua adalah SQL client. SQL server itu ibarat sebuah website. Sedangkan SQL client itu browser nya. Jadi browser yang akan meminta atau melakukan request terhadap server, yaitu website itu sendiri agar klien akan mendapatkan informasi dari server tersebut. atau kita juga bisa membuat analogi seperti pembeli atau pengunjung dan toko. Pembeli atau pengunjung adalah SQL client nya, sedangkan toko adalah SQL server nya. Nah, apa saja ee SQL server yang populer? Nah, SQL server yang populer baru-baru ini adalah postkree SQL karena free dan dapat digunakan juga untuk tipe-tipe database yang lainnya, seperti GIS atau geographical information System dan beberapa tipe-tipe data yang lain sangat powerful apabila kita menggunakan post grade SQL. Selain postgrade SQL, kita juga dapat menggunakan MySQL. Nah, yang ketiga, hive QL yang biasanya digunakan untuk query diaduk, dan juga big query. Nah, apa saja tipe-tipe SQL client yang populer, saya biasa menggunakan PG admin dan SQL Workbench untuk mengakses postgrade SQL saya. Sedangkan ada SQL client yang memang sangat populer, yaitu Heidi SQL

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
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lesson: Pelajaran 41: Install SQL Environment (SQL Menggunakan PostGreSQL)
transkripsi: Agar laptop kamu dapat digunakan untuk praktek SQL maka kalian dapat men download salah satu varian dari SQL yaitu postgrade SQL Kalian dapat langsung untuk mengetikkan alamat ini ke dalam browser kalian untuk Windows triple w dot postgrade sql tutorial dot com slash install postgrade SQL. Sedangkan untuk Mac, kita dapat menggunakan salah satu layanan yaitu HTTPS postgrace app dot com slash download dot html Setelah download kalian langsung run dan bisa langsung melakukan instalasi dengan settingan default.
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lesson: Pelajaran 43: Data Manipulation Language
transkripsi: tadi kita sudah melakukan data definition language di mana kita meng- create table delete easy table dan DROP table tersebut. Kali ini kita akan menggunakan data manipulation language di mana kita dapat men select table memfilter table dan melakukan hal-hal lain di mana intinya adalah melakukan query TERHADAP DA-DATA di dalam SQL server tersebut. Nah, contoh apabila kita ingin melihat isi dari table. produk. Misalkan kita dapat menggunakan satu perintah yaitu Sct. bintang from nama table nya, misalkan produk Saya gunakan limit di sini, limit sepuluh misalkan, artinya itu akan memfilter sepuluh baris pertama dari table product. Di situ terlihat bahwa ada kolom stock code, description dan unit price. Apabila kita lihat dua table yang lainnya, dalam kelas ini saya gunakan table transaksi select bintang from transaksi limit sepuluh. Di situ terlihat ada empat kolom yaitu invoice date, stock code, quantity and customer ID. di samping itu, untuk profil pelanggan. kita bisa lakukan perintah yang MIRIP select bintang from profil pelanggan. limit sepuluh. Di situ ada dua kolom yaitu customer ID dan province di mana menunjukkan customer ID dan alamat dari customer ID tersebut. Nah, untuk melakukan filter, kita dapat gunakan where atau comment condition di mana kondisinya bisa berupa, misalkan customer ID sama dengan sekian sekian sekian. Misalkan untuk table transaksi, select bintang from transaksi where customer id sama dengan misalkan satu lima lima tujuh puluh dua. ada tujuh baris yang keluar. Selain itu, kita juga dapat menggunakan join di mana dari ketiga table tadi, kita dapat lakukan join antar table Apabila kita ingin mengetahui bahwa transaksi ini dilakukan oleh customer ID yang berasal dari lokasi mana, maka kita dapat melakukan join TERHADAP dua table yaitu table. transaksi dan juga table profil pelanggan. misalkan kita akan melakukan join dari table transaksi select bintang from transaksi. join. tabelnya yang lain. Yang kedua adalah profil pelanggan. on, misalkan yang jadikan key di sini adalah customer ID. customer ID tetapi miliknya si transaksi, tabel transaksi. Dan yang table kedua juga sama, yaitu kolomnya adalah customer ID profil pelanggan. dot transaksi. kita coba limit sepuluh. Sepuluh baris. Oh, ternyata ada yang salah sebentar, saya harus cari. kesalahannya. Error kolom profil pelanggan transaksi doesn't exist. Oh, memang harusnya bukan transaksi, tetapi customer ID. Nah, di situ terlihat bahwa customer ID dan province dapat di join. Dari- dari sinilah kita dapat melakukan manipulasi terhadap data yang ada demikian sehingga misalkan kita lakukan group buy dan summarize. Ada berapa customer ID yang melakukan transaksi dari DKI Jakarta, misalkan. Sepanjang database ini diisi oleh data, kita lihat dan kita dapat lakukan dengan perintah grup B. select bintang. Misalkan ya, provins, Tek, province. K. kemudian count bintang from. Nah, kita dapat copy paste. line yang di atas tadi, dalam satu parentesis atau dalam kurung. group by kita laku kita harus lakukan an- an- alias di sini ya. Misalkan em. kita gunakan akan tabel T misalkan. group by T provins. Nah, di sini terlihat bahwa Pelanggan-pelanggan dari DKI Jakarta mendominasi ee suatu transaksi yang memang kebanyakan dari DKI Jakarta, yaitu sebanyak enam ribu enam ratus tujuh belas transaksi. Nah, dari sini kita juga bisa lakukan order. Misalkan setelah grup B, kita bisa order by count. desk atau descending dari yang terbanyak sampai yang terkecil. DKI Jakarta, baru luar Jawa, kemudian Jawa Barat, Banten, DI Yogyakarta, Jawa Tengah, dan Jawa Timur. Dan setelah itu, kita juga bisa mengguna, selain count kita juga bisa melakukan summarize yang lain, yaitu misalkan kita dapat menggunakan ee group buy misalkan filter first column menggunakan apa. Nanti akan saya ee masukkan ke dalam exercise sedemikian sehingga nanti teman-teman atau kalian dapat menggunakan ee Perintah ini dalam SQL ee teman-teman dalam pekerjaan teman-teman. Karena sering kali apabila kita melakukan group by kita biasanya mengambil summarize selain summary kita juga bisa ee menggunakan filter by ee baris yang keberapa. Biasanya baris yang pertama atau kedua atau yang ketiga. Kita akan lakukan di exercise setelah video ini.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 39: Alasan Mengapa Data Scientist Harus Belajar Koding SQL? Apa itu SQL?
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transkripsi: dalam SQL ada dua macam language. Yang pertama adalah data definition language dan yang kedua adalah data manipulation language. Untuk data definition language, kita akan praktekkan bagaimana cara create table. drop table dan delete table Karena tadi kita sudah melakukan instalasi dari post grade SQL maka kita akan gunakan comment line untuk melakukan ketiga hal tersebut. kita sekarang lakukan. connect terhadap terminal kalian. Kalau di Mac saya menggunakan item. untuk connect atau menghubungkan diri ke dalam suatu server dari post grade SQL kita gunakan perintah psql minus U besar nama username Anda. Kemudian nama database anda. kita dapat melihat apakah ada table yang sudah dibuat sebelumnya, dengan menggunakan backslash DT. Nah, ternyata sudah ada beberapa table-table yang sudah dibuat seperti produk, profil pelanggan, tenis, tes, dan transaksi yang sengaja saya buat memang untuk melakukan praktek dalam kelas ini. Nah Misalkan kita ingin membuat suatu tabel, yaitu tabel transaction, maka kita lakukan perintah create table. misalkan my transaction kurung buka. Misalkan ada invoice. date dimana invoice date itu adalah date. data type nya. ada init, kemudian ada stock code. Kemudian ada quantity. saya ulangi lagi untuk menghubungkan ke dalam suatu post grade Sql di lokal kalian, kita gunakan komen yaitu psql minus U. username dan kemudian minus D itu nama database nya Nah, untuk melakukan create table misalkan kita membuat table my transaction. kita gunakan perintah create tabo Kemudian my underscore transaction misalkan, nama dari table tersebut. ada beberapa kolom yang kita harus definisikan. Misalkan kolom yang pertama adalah invoice date. dengan tipe data date. kemudian ada kolom yang bernama Stock, misalkan. dengan tipe data karakter. Kalau di post grey kita gunakan varker Sedangkan untuk quantity misalkan. quantity kita gunakan tipe data integer. Untuk customer ID kita juga gunakan integer misalkan. Dengan perintah ini, kita sudah membuat table dengan kolom-kolom invoice date, stock code, quantity dan customer ID yang mana isinya masih kosong. Selain itu, Karena masih kosong, kita harus mengisi table tersebut. Saya juga sudah siapkan di mana table tersebut akan diisi oleh sebuah file CSV yaitu kita, kita lakukan control Z gitu ya. Ada di dalam folder ini. Kita sekarang berada di sini, kita pindah ke folder ini. Saya sudah siapkan. File nya berada di sini. misalkan kita menggunakan psql minus u. kemudian username saya. Kemudian database nya apa kemudian minus C copy ini nama table nya yaitu my underscore transaction. Kemudian from. form nya berarti itu merupakan alamat atau location dari data yang saya sudah siapkan. Di sini, kemudian dalam meternya adalah koma. Nah, maka sudah terkopy. Apabila kita ingin melihat apakah datanya memang sudah di load ke dalam table tersebut, maka kita dapat memeriksa dengan menggunakan data. manipulation language. Tapi kita lihat dulu bersama-sama. Apakah memang sudah ter load ke dalam tabel tersebut. sql minus U. SD coro. kemudian TT. Nah, my transaction sudah ada di sini. DT itu tadi adalah untuk mengelis apa saja table-table yang sudah ada. Kemudian kita lihat ee select bintang from my transaction, misalkan. saya limit sepuluh baris saja, misalkan. Oh, sudah sudah ter load di dalam. server. Apabila kita ingin DP atau menghilangkan table, maka kita dapat gunakan Perintah delete table ini delete table hanya menghilangkan isi dari table tersebut. Tetapi ee parameter-parameter kolom tidak dihilangkan. Jadi perbedaan antara drop dan delete adalah kalau drop kita menghilangkan atribut-atribut kolom, sedangkan delete kita masih ee menyisakan nama table dan kolom-kolomnya. Misalkan kita coba untuk delete terlebih dahulu. delete table Misalkan my underscore transaction. ternyata salah, ada beberap- ada salah satu error dimana syntax error at or near table. yang benar adalah delete from my transaction. maka isi dari my transaction table sudah hila. Kita lihat lagi, misalkan select bintang from my transaction. maka sudah tidak ada lagi isinya. Sedangkan untuk drop kita dapat gunakan perintah drop table nama table nya, my transaction. maka sudah tidak ada lagi table my transaction Kita dapat periksa kembali dengan backslash DT maka tidak ada lagi table my underscore transaction. itu dia beberapa contoh data definition language di mana kita dapat create table di postgrade delete table dan drop table.
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lesson: Pelajaran 44: Python
transkripsi: mengapa kita mesti belajar Python? Yang pertama adalah karena dengan kita belajar Python, maka kita dapat memakai keahlian atau keterampilan Python ini dengan dipakai di environment yang lain selain data science. yang kedua adalah Python ini sangat populer dan banyak orang yang sudah menggunakan Python untuk keperluan coding selain di data science. Bahkan di data science sekarang juga sudah mulai marak penggunaan Python. Dan yang ketiga yang tak kalah pentingnya adalah Python ini free dapat kita pakai tanpa harus membayar sepeser pun. Di samping itu, Python ini merupakan general purpose programming language Python merupakan high level language Jadi in terms of processing memori bukan yang tercepat, tetapi sangat memudahkan manusia karena bahasa Python ini mendekati grammar dari suatu bahasa, yaitu bahasa Inggris. dan yang terakhir adalah perbedaan antara Python tiga dan Python dua versi tiga dan versi dua. di tahun dua ribu tujuh belas dan sebelum tahun dua ribu tujuh belas. Maksud saya, Python dua data science package nya memang sudah mature, tetapi di Python ketiga package package atau library library data science nya belum sampai di TAHAP yang mature. Tapi setelah itu di tahun dua ribu tujuh belas, Python ketiga sudah memiliki package-package data science yang sudah mature sekitar sembilan puluh lima persen sehingga saat ini para data scientist apabila beralih ke Python tiga memang lebih baik diharuskan. Karena di tahun dua ribu dua puluh nanti Python kedua sudah tidak ada support lagi.
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transkripsi: Cara menginstall Python yang paling mudah adalah dengan menggunakan Anakonda. Anakonda merupakan package dan environment manager Terdapat distribusi package package atau library Python dan R lebih dari seribu lima ratus yang memang digunakan untuk keperluan data science. Nah, cara menginstall sangat mudah, kalian dapat langsung menuju website nya, yaitu di triple w dot anakonda dot com. Nah, kalian dapat download Anaconda Distribution, the world's most popular python A data science platform. klik download. Karena saya menggunakan Mac, kita dapat download yang terbaru ini pada bulan Februari dua ribu sembilan belas, kita dapat gunakan Python versi tiga titik tujuh atau Python dua titik tujuh. Kita dapat memilih operating system nya, misalkan untuk Windows, Mac OS juga bisa, dan Linux juga bisa. Selanjutnya setelah download kita dapat lakukan instalasi secara default. setelah install artinya apa? Artinya Python versi tiga titik tujuh dan beberapa library library atau package-package yang memang ditujukan untuk data science sudah ter- install dan kita bisa langsung gunakan. Bahkan untuk Python ide seperti Jupiter notebook juga sudah bisa kita launch.
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transkripsi: Iya. Selanjutnya, kita akan belajar tentang dasar-dasar Python. Dasar yang pertama adalah tipe data dan variabel dan juga operasi-operasi seperti operasi matematika dan operasi logika. Mari kita belajar tentang tipe-tipe data dan variabel. Untuk meng- assign sebuah variabel, kita gunakan tanda sama dengan. Misalkan perintah ini nama underscore buah sama dengan apel, itu artinya kita membuat sebuah variabel bernama N underscore buah. dengan isian string atau karakter apple. Kemudian, yang kedua, kita membuat sebuah variabel bernama berat, di mana isinya adalah dua titik satu. data type nya atau tipe datanya, artinya ini adalah tipe data float. Kemudian is sweet sama dengan true Artinya apa? Membuat variabel yang bernama is underscore sweet di mana isinya adalah true Tipe datanya adalah bullyan. Sedangkan yang keempat, kita juga dapat mendefinisikan jumlah sama dengan sepuluh, artinya variabel jumlah isinya adalah integer sepuluh. Sama juga halnya dengan tahun panen, Tah underscore panen. Di sini saya isikan dua ribu satu, artinya apa? Artinya adalah saya membuat variabel tahun underscore pan- tahun underscore panen di mana isinya adalah integer dua ribu satu. Mari kita jalankan perintah lain ini dengan melakukan shift enter. Nah, untuk mengetahui apakah variabel tersebut memang sudah dijalankan atau sudah ter- create maka kita dapat menggunakan perintah, langsung saja tuliskan variabelnya. Misalkan nama buah, kita bisa tap juga shift enter Maka apa? Sedangkan untuk mengetahui tipe data apa nama underscore buah itu, maka kita dapat menggunakan type nama buah. Maka, tipe dari nama buah adalah string Kita coba untuk berat. Kemudian is underscore sweet. Seharusnya ini adalah boleh ya.. Oke. Ya, Ban, type jumlah. Integer, type tahun panen. integer juga. Iya. Operasi matematika, kita dapat gunakan tanda-tanda sebagai berikut. Kita dapat mengganti-ganti juga di mana apabila di sini ada empat pilihan markdown, row and be convert dan heading Untuk kali ini saya gunakan row and be convert di mana ini bukan merupakan kode python Untuk membuat line yang baru, kita dapat mengeklik tanda plus di sini, atau simply shift enter sedemikian sehingga kita akan mendapatkan baris yang baru. Nah, apabila kita definisikan, A dan B merupakan suatu bilangan. Misalkan A sama dengan lima, dan B sama dengan dua, maka dapat kita lakukan operasi matematika, misalkan. A ditambah B, maka sama dengan tujuh, karena lima ditambah dua. A dikurangin B sama dengan tiga, karena lima dikurangin dua. Kemudian A kali. Kali kita menggunakan tanda asteris atau bintang. A kali B karena A sama dengan lima dan b sama dengan dua, maka sin nya sama dengan sepuluh. A dibagi dengan B, kita gunakan tanda slash Dua setengah artinya, kemudian b modulo a. Dua, lima modul, dua, dua. dan juga yang terakhir adalah power atau pangkat di mana A pangkat itu kita menggunakan double asterisk B jadi dua puluh lima. Selanjutnya, selain operasi matematika, kita juga mungkin kemungkinan besar akan menggunakan operasi logika. Operasi logika yang kerap kita pakai adalah operator seperti lebih besar atau kurang dari dan sama dengan. Ya. kita dapat membuat coding di sini, misalkan, karena A sama dengan lima dan B masih A sama dengan dua, maka apabila lima lebih besar dari dua, maka true. Apabila A kurang dari B atau lima kurang dari dua, maka hasilnya false dan apabila lima identik dengan dua, maka false juga. Selain logika ini, kurang dari atau lebih dari atau sama dengan kita biasa juga lakukan dengan beberapa operator yang lain, yaitu N or. Gitu ya. Kita gunakan r, n, or dan not Biasa di python kita menggunakan seperti ini. Untuk n simply and or simply tulis or dan negasi atau not kita simply tuliskan not. Misalkan kita lakukan operator N A N B. Mohon maaf, karena A itu bukan merupakan suatueban, kita harus definisikan terlebih dahulu. apa itu true dan false dalam hal ini C dan D misalkan. Misalkan c sama dengan true. Maaf, apabila C sama dengan false. Dan d sama dengan true. M C N D A false c or D akan true dan not c akan true. Itu adalah dasar-dasar dari Python di mana saya menerangkan kepada teman-teman ada variabel tipe data, kemudian operasi-operasi matematika dan operasi logika yang nantinya akan sering ditemui ketika teman-teman menggunakan Python sebagai bahasa pemrograman data science.
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lesson: Pelajaran 46: Menggunakan Jupyter Notebook
transkripsi: Setelah tadi kita melakukan instalasi Anaconda, maka di dalam laptop kita sudah ter- install Python. Nah, bagaimana cara kita memulai coding Python di laptop kalian? Yang pertama, kita harus panggil IDE I- ee IDE yang digunakan untuk Python ini biasa dipakai oleh para data scientist yaitu Jupiter notebook. Cara memanggilnya adalah sebagai berikut. kita bisa menggunakan terminal, dalam hal ini adalah item. di Bagaimana caranya kita menuju ke folder di mana kita bekerja, kemudian kita panggil Jupiter notebook. Setelah Jupiter notebook ini saya ketikkan dan saya enter, artinya apa? Di dalam browser saya yaitu di Chrome, itu akan keluar tab baru di mana akan ada semacam ee folder atau explorer di mana kita dapat membuat file-file baru. Nah, file yang akan kita buat kali ini adalah file Python tiga. Dalam Jupiter notebook ini, kita dapat memulai ee file ini dengan menamai file tersebut. Misalkan Python dasar. Nanti extension dari file ini adalah IPB I P Y N B. Nah, biasanya yang dilakukan oleh programmer apabila belajar suatu bahasa yang baru, biasanya kita lakukan Hello World. Kita misalkan gunakan perintah print atau cetak print kurung buka H W. Anda seru. Cara melakukan menjalankan dari perintah ini adalah dengan melakukan shift enter. maka akan keluar Hello World. Selain itu, kita juga bisa menggunakan tab. Misalkan PR kita akan melakukan print misalkan kita dapat mengeklik atau menekan tab. Nah, kita dapat memilih di sini ada print, profile, properti, dan lain sebagainya. Misalkan kita gunakan print misalkan. kita gunakan function print ini dengan kalimat yang lainnya. Misalkan Hello World, misalkan Hello juga. Tanda seru. Kita jalankan perintah ini shift enter. Nah. itu adalah perintah dasar bagaimana cara menggunakan Jupiter notebook dalam LAPTOP kalian.
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transkripsi: Setelah data type, kita biasa juga menggunakan data structure untuk melakukan untuk menyimpan suatu data yang sudah kita punya. Ada dua tipe data structure yang umum digunakan dalam Python. Yang pertama adalah list dan yang kedua adalah Dictionary Ada data frame yang nanti akan kita bahas terpisah dari kelas ini, yang nantinya pastinya akan terus teman-teman data scientist temui. Di mana kita akan menggunakan ee library pandas. Tetapi untuk kali ini kita menggunakan list dan dictionary Apa itu list? List basically adalah merupakan ee urutan-urutan atau sequence of values Urutan values belum tentu harus urut, tetapi merupakan rangkaian dari value atau nilai-nilai. Bisa nilainya sama, integer semua, atau gabungan, string dan integer, dan lain sebagainya. Dalam contoh ini, saya menggunakan film underscore list di mana di dalamnya ada kumpulan film-film Indonesia, yang pertama Dilan sembilan belas sembilan satu, ada Apa Dengan Cinta Dua, dan Warkop DKI Reborn. Sedangkan untuk dictionaries, dictionaries berbeda. Dan dalam dictionary ini sering kali dipakai di dalam project data scientist. Pembeda utamanya itu apa? Pembeda utamanya adalah di dalam dictionary setiap value memiliki unique key atau parameter-parameter yang unik. Mari kita lihat di sini film underscore dictionary saya menggunakan ee dua Maksud saya adalah dua value yang memisahkan. Yang dipisahkan dengan titik dua, yang pertama adalah Fajar Bustomi, ini adalah sutradara dari film Dilan sembilan belas sembilan satu. Riri Reza ini adalah seorang sutradara dari Ada pandangan Cinta dan Anggi Umbara, Warkop DKI Ribon. Artinya apa? Di sini saya menerangkan bahwa sutradara Fajar Bustomi memang dia merupakan sutradara dari film Dilan sembilan belas sembilan satu. Artinya ada dua ee value yang pertama adalah key nya dan yang kedua adalah isinya. Mari kita lakukan, mari kita run shift enter dari perintah ini, kita cek, type film list. tab nya adalah list, kemudian type dari film underscore dictionary. Nih. Dik. Itu tadi kita belajar data structure di Python yang utama yaitu list dan dictionary.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 39: Alasan Mengapa Data Scientist Harus Belajar Koding SQL? Apa itu SQL?
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transkripsi: kali ini kita akan belajar tentang function dan method. function dalam Python, kita bisa biasanya menggunakan tanda kurung setelah function nama function nya. Misalkan print dalam kurung. tanda petik. Hello semua. Itu artinya saya menggunakan function print Misalkan ee untuk kasus ini, saya mendeklarasikan atau membuat variabel bernama AA sama dengan tanda petik hai semua tanda seru. Kemudian saya gunakan function di sini adalah L atau seberapa jumlah karakter di dalam variabel AA. maka Saya menggunakan function. Ada kesempatan ini. Nah, apabila saya menggunakan method, Metod biasanya ada tanda titik setelah sebuah variabel itu dideklarasikan. Misalkan AA dot aper, kemudian ada dalam kurungnya. Sama-sama ada dalam kurungnya, tetapi biasanya method itu ada titik sebelum menggunakan method tersebut. maka Kita coba. Lakukan. ada error kemungkinan besar karena Land dari A ini belum AA. Nah, Iya. kita ganti ke dalam baris yang lainnya sehingga akan keluar hasilnya. Nah, ini adalah hasil dari function untuk AA HI semua ada sepuluh karakter, sedangkan method keluarannya adalah capital letters dari hai semua. Apabila ditanya apa perbedaan function dan method, um perbedaannya hanya pada di sisi untuk method kita hanya menggunakan input satu variabel saja, sedangkan function bisa bebas, bisa satu atau bisa lebih. Dan kita bisa gabungkan antar keduanya bisa menggunakan function dan method Ini merupakan suatu keleluasaan dalam Python. Jadi kita, dengan adanya titik di sini, kita tidak bisa menggunakan variabel yang ada titiknya. Karena apa? Karena titik di sini berfungsi sebagai pemisah antara method dan variabel.
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transkripsi: untuk melakukan if statement dalam Python, kita bisa menggunakan pola-pola. sebagai berikut, saya menggunakan tiga level. Yang pertama adalah pola. If A equal B harus ada titik dua, print dalam kurung, misalkan kondisi apabila yes apabila kondisinya sebaliknya, maka kita cetak no misalkan. Pertama-tama kita melakukan deklarasi variabel, misalkan A sama dengan tiga puluh, b sama dengan seratus, misalkan. Apabila kita ingin mengetahui suatu keluaran apabila A memang sama dengan B atau bukan, apabila memang benar, maka nanti keluarannya akan yes. Ya kan ya. If a equal to B. Kemudian print. Yes. Kemudian else ini harus kembali lagi padding nya ke belakang. pakai titik dua, kemudian print nu Nah, makanya, maka kita bisa sekarang menjalankan perintah ini. Apabila A memang sama dengan B, tiga puluh sama dengan seratus, saya rasa no di sini, keluarnya no nanti akan mengeluarkan string No. Nah, keluarno Nah, untuk yang level kedua, kita bisa lakukan dengan kondisi yang lebih kompleks, ya. Dalam hal ini misalkan A ditambah B dibagi dengan c equal satu, dan C dikurangin B kurangin A equal nol, misalkan. Misalkan kita deklarasikan sekarang c sama dengan tiga puluh- tiga puluh lima misalkan. Maka if a plus b Dagi c sama dengan satu, n, c, kurangi b, kurangi A, sama dengan nol. ya. kemudian menggunakan titik dua print. Jika kondisinya true maka cetak yes jika kondisinya False kita akan cetak no. kita run query ini, maka keluarannya no. Apabila kondisinya lebih dari satu, maka kita bisa gunakan elve. Ya, misalkan dengan Kita langsung copy kan saja ke sini, misalkan, If a equal b print first condition is true. Elif A equal c print second condition is true, else print nothing is true, existence is pain, for example. maka keluarannya yang terakhir. Itulah ee formula atau template dari if statement dalam Python. Iya.
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transkripsi: KONSEP programming selanjutnya adalah membuat statement loop Untuk membuat statement loop, kita bisa menggunakan perintah for pertama kita definisikan terlebih dahulu. Misalkan definisi dari anjing, misalkan Dok di mana di situ ada komponen nama anjing tersebut. Misalkan Hachiko, kemudian umurnya berapa? Misalkan sembilan tahun, kemudian ada salah satunya di mana ini nilainya true. Kemudian satu koma satu. Mungkin ini adalah beratnya. Tahun dua ribu satu, mungkin tahun lahirnya. Kemudian ada bond sama little ball. Mungkin ini adalah riwayat kesehatan dari anjing tersebut. Nah, apabila kita run atau kita jalankan perintah ini, maka for e in dog print e misalkan, akan keluar value-value yang didefinisikan sebagai dog Di samping itu, kita juga bisa melakukan perintah di mana form nya ini adalah my list, misalkan range nol tiga puluh tiga. artinya apa? Artinya saya membuat suatu bilangan di mana bilangan tersebut dimulai dari angka nol hingga tiga puluh dengan kelipatan tiga. Maka dengan begitu apabila saya melakukan looping for e in my list titik dua print e, maka keluarnya adalah nol tiga enam sembilan dua belas dan seterusnya sampai dengan dua puluh tujuh. apabila list saya isinya adalah karakter, misalkan hai semua tanda seru, kemudian for e in my list list saya ini adalah suatu suatu frase gitu ya. Maka keluarannya adalah H A I S E M U A tanda seru. seperti ini. ya itu adalah salah satu contoh loop untuk four di Python kali ini.
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lesson: Pelajaran 52: Library Yang Sebaiknya Diketahui Dalam Bidang Data Science
transkripsi: ada lima library atau lima package yang mana harus diketahui atau dipahami oleh seorang data scientist. Yang pertama adalah pandas. Yang kedua adalah nampai. Yang ketiga adalah mu plot lip. Yang keempat adalah psychic learn dan yang kelima adalah tensorflow. Pandas merupakan salah satu package yang dapat mempermudah data scientist untuk melakukan manipulasi data mulai dari import data. mentransformasi data tersebut menjadi suatu bentuk lain yang nantinya dapat digunakan dalam pemodelan. Nampai merupakan salah satu package yang digunakan untuk melakukan computing scientific. Sedangkan untuk matplotl package ini merupakan salah satu package yang sangat berguna untuk melakukan visualisasi data langsung di Python. Sedangkan Psit Learn merupakan salah satu package di uh Python, di mana kumpulan dari package ini adalah library-library machine learning yang umum dan sangat banyak sedemikian sehingga dapat mempermudah seorang data scientist dalam building models. Dan yang terakhir adalah tensor flow. Tensor flow ini merupakan bentuk lain dari psychuit learn. Tujuannya sama. Hanya saja ini di initiate belakangan yang diinisiasi oleh Google. uh di mana tensor flow ini memiliki kemampuan yang lebih baik dari segi kecepatannya dibandingkan dengan psychit le
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transkripsi: untuk melakukan import data. Misalkan data CSV atau koma separated value. Misalkan kita sudah punya CSV kita adalah table transaksi. Maksud saya adalah file transaksi dua dot csv, maka kita dapat menggunakan pandas. Pandas merupakan salah satu package atau library di Python yang dapat kita gunakan untuk memanipulasi data dan salah satunya dapat digunakan untuk meng-load data. Pertama, kita dapat mengimpor pandas, import pandas SPD. Kemudian kita gunakan yang namanya function pd dot read underscore CSP. Di mana argumen yang pertama kita akan definisikan sebuah file yang memang nantinya akan kita load Kemudian header nya karena memang di dalam file tersebut tidak memiliki header maka saya definisikan none. Kemudian names adalah nama-nama kolomnya. saya definisikan sebagai berikut invoice date stock stock code quantity dan customer ID. Kemudian saya keluarkan isi dari variabel transaksi di mana saya sudah definisikan sebelumnya. Silahkan kita run di sini. maka keluarannya adalah transaksi dot head. Apabila keluaran dari trans-, maka keluaran dari transaksi dot head adalah sebagai berikut, maka keluarannya adalah lima baris pertama. Apabila kita ingin mengetahui tail atau lima baris terakhir dari data frame transaksi. maka kita dapat menggunakan method tail. Di sini ternyata ada sejumlah baris no- nomor barisnya sampai tujuh ribu empat ratus enam puluh delapan. Karena ini dimulai dari nol, berarti jumlah barisnya tujuh ribu empat ratus enam puluh sembilan. Nah, kita juga dapat mengetahui suatu summary atau description dari data tersebut karena ini adalah data frame. Maka ini kita bisa lihat describe. describe. seperti ini. Kita dapat melihat untuk quantity sama customer ID quantity nya ada tujuh ribu empat ratus enam puluh sembilan. Sedangkan customer ID nya juga ada tujuh ribu empat ratus enam puluh sembilan. Sedangkan untuk transaksi dot describe ini merupakan salah satu cara untuk kita mengetahui isi dari suatu data yang sudah kita load. Di mana kita mengetahui description statistik seperti main standar deviasi, minimum, maksimum, kuartil satu, kuartil dua, dan kuartil tiga. HM Sedangkan untuk mengetahui tipe dari transaksi, pastinya ini adalah data frame pandas data frame yang mana nantinya akan kita jumpai sering kali untuk menganalisis data yang bentuknya sudah menjadi table atau data frame. itu dia cara bagaimana menge-load atau mengimpor data CSV ke dalam Python.
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transkripsi: mengapa kita mesti belajar shell scripting, terutama untuk para data scientist. Yang pertama adalah apabila kita mengenal shell scripting, kita dapat menggunakan keahlian ini untuk melakukan otomasi script python kalian ke dalam server tersebut. Dengan demikian, waktu yang kalian punya akan lebih banyak dan dapat dimanfaatkan untuk pekerjaan atau hal-hal lain yang lebih berguna. Nah, apa itu shell scripting shell scripting adalah sebuah comment line language library yang mana tidak dikhususkan untuk data science. Ini merupakan comment language yang berinteraksi dengan operating system. Dalam hal ini, Linux atau Unix. Yang mana komen ini dapat langsung bekerja di dalam file system di operating system tersebut. Misalkan membuat file memindahkan file, men- download file melakukan chromet dan lain sebagainya. Dengan demikian, apabila kita memiliki keahlian ini, maka sedikit banyak pekerjaan data scientist akan lebih sedikit, karena sudah diotomasikan dan dile oleh shell scripting tersebut.
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lesson: Pelajaran 55: Bagaimana Cara Belajar Mempraktekkannya?
transkripsi: Di kesempatan kali ini, saya akan memberikan rekomendasi kepada kalian untuk belajar shell scripting Ada dua cara sebenarnya, apabila laptop kalian sudah Mac karena ee memang ini kita menggunakan server yang unique space maka sebenarnya apabila kalian sudah punya Mac maka Unix space ee itu sendiri memang sudah dilengkapi dengan shell scripting. Sehingga kita tidak perlu me- me- apa ya, melakukan ee sewa cloud gitu. Tapi alangkah lebih baiknya kalau kita juga dapat menyewa cloud itu untuk melakukan ee suatu hands-on atau practice di server cloud base Unix atau Linux base. Nah, bagaimana cara praktisnya? Pertama, saya rekomendasikan kita nyewa server Nah, server cloud yang sekarang ada itu ada banyak, ada AWS ada Google Cloud, ada Azure juga, dan ada satu lagi yang memang ee sangat-sangat gampang kita dapat login ke sana, yang namanya adalah Digital Ocean. Di situ kita bisa melakukan yang namanya sewa cloud Saya tunjukkan website nya. Website nya adalah triple w dot digital ocean dot com. Di situ kita dapat sign up. Karena saya sudah sign up berarti saya sudah tinggal login langsung login. Di situ kita dapat membuat suatu server. nyewa server yang dapat kita akses dari terminal kita. Dari digital ocean ini, kita dapat membuat server misalkan server nya dalam bentuk Ubuntu misalkan. Kita menggunakan server dengan OS Ubuntu. Nah, kita dapat bermain-main dengan server tersebut. Misalkan, kita langsung akses dengan terminal, item. Saya gunakan SSH. SSH karena saya sudah mempunyai server itu, jadi saya tinggal masukkan credential ini. SSH data guide password nya. Nah, di sini artinya apa? Artinya saya sekarang sudah melakukan remote action dari komputer saya atau laptop saya ke server yang dimaksud. Dalam hal ini sudah saya buat sebelumnya. dengan I address ini. Apabila kalian ingin membuat server baru, kita bisa lakukan create create doplets dan nantinya akan terdapat petunjuk-petunjuk gunakan customisasi default saja. misalkan create true flat. Kemudian kita gunakan server Ubuntu, kita choose plan sekian. Karena saya sudah punya kredit sembilan puluh tiga dolar, jadi kita bisa pakai. Nah, kita juga bisa pilih data center agent dan kita bisa langsung ee create dan nantinya kita akan mendapatkan kredensial tersebut. kita langsung fokus ke dalam suatu perintah-perintah yang populer yang memang digunakan oleh orang-orang yang nantinya akan bekerja di dalam server Unix. hm Dalam hal ini adalah server Ubuntu. Yang pertama SSH SSH tadi sudah saya perlihatkan bagaimana caranya kita menggunakan perintah SSH. Perintah yang umum selanjutnya adalah change directory Nah, sekarang biasanya ee kita harus tahu di mana kita berada, gitu kan. PWD itu adalah salah satu komen yang sering dipakai untuk mengetahui lokasi atau directory mana kita sekarang bekerja. Kemudian apabila kita ingin berganti ke dalam direktory yang lainnya, kita menggunakan perintah CD atau change directory misalkan kita change directory ke directory log Maka kita bisa melihat PWD nya adalah home dat Gy lock. Nah, selain itu, kita juga bisa melakukan perintah list di mana kita LS ini maksud saya adalah untuk melihat file atau folder-folder apa saja yang kita ee sedang lokasikan, yang di mana lokasi kita sekarang berada. Misalkan kita sekarang berada di home dat gui satu log, artinya apa? Kita dapat mengelist atau meng- LS melihat Apa saja file-file dan folder-folder yang berada di lokasi tersebut. Nah. Kita juga bisa melakukan attribution dengan tanda minus, misalkan minus H. LSM LH Nah, kita dapat melihat owner nya siapa, kemudian jumlah file atau file size nya berapa, dan tanggal berapa si suatu folder atau file tersebut dibuat dan nama file tersebut. Selain LS kita juga terkadang mengharuskan membuat directory Biasanya kalau di Windows kita tinggal klik karena new folder Tapi kalau di Unix kita tinggal menghentikan Mkir, misalkan new folder Artinya apa? Artinya saya membuat suatu directory new underscore folder. Selain itu, ada move juga dengan perintah MV MV ini misalkan kita mau memindahkan suatu file Misalkan kita buat file dulu, misalkan, Echo, itu artinya mengeluarkan ee suatu string misalkan echo, hello. dan saya akan masukkan ke dalam suatu file hello dot txt misalkan. maka saya akan memiliki file yang bernama Hello TXT di mana baru saja saya create Misalkan kita mau melakukan move atau memindahkan Hello TXT ini, ke suatu folder di atasnya misalkan. Maka hello dot txt tentu saja sudah tidak ada di sini lagi. Kita harus kembali ke atas atau CD titik-titik itu artinya kembali ke folder yang lebih atas. menggunakan LS min LTR lagi supaya kita mengetahui di mana H dot XT itu berada, ternyata memang berada di home data guys satu. Selain itu, ada RM itu artinya remove file Misalkan kita mau menghilangkan atau men- delete file H dot txt tadi, kita bisa pakai perintah RM atau remove RM hello dot txt. Maka akan hilang. Sudah tidak ada lagi dengan elemen LT lagi, sudah tidak ada lagi H dot TT. Kemudian ada perintah lagi yang namanya SCP SCP itu adalah ee server copy Artinya kita bisa melakukan download atau meng copy file atau upload file yang sudah kita punya di server ini. Misalkan ee kita kembali lagi keluar ya, keluar ke lokal kita. exit misalkan. Sekarang saya berada di users Ari Kuncoro documents. Kemudian di situ kita misalkan mau melakukan SCP ee file saya misalkan. File saya adalah misalkan yang gampang aja echo, hello. Kemudian saya buat H dot TT. Nah, saya SCP kan H dot txt ini ke suatu mesin yang tadi saya maksud. Misalkan mesinnya tadi itu berarti ini. Kemudian saya, berikan alamat directory nya Home Data guys satu. Kemudian H dot TXT. Pasti akan mengeluarkan proming password yaitu password nya ini yang tentunya Kalian bisa isi. Maka H dot txt saya terkopi dari komputer saya ke server. Setelah itu ada CP. CP ini hanya untuk server tersebut saja di dalam server tersebut meng copy file-file atau folder-folder di dalam server atau di lokal server tersebut. koneksinya agak sedikit lambat, maka mungkin kita dapat meng copy kan di, lokal saja. More H dot txt misalkan, Maaf, maksud saya CP H dot txt misalkan. H dot hello dua dot txt gitu ya. Maka akan ada dua file ini. Selain itu, ada CH mode dan CH on Dua perintah ini sering dipakai apabila kita memang ee sering membuat file yang mana file tersebut harus kita execute. misalkan biasanya yang harus kita execute adalah yang dot sh. Ya. Misalkan suatu file dot S misalkan echo. print misalkan A, B, C, misalkan, seperti itu. Kemudian saya masukkan ke dalam suatu file yang bernama contoh dot S Nah, kita lihat contoh SH nya ini belum memiliki ee suatu privilege yang executable Maka biasanya kita gunakan perintah CHD tujuh tujuh tujuh, artinya dia bisa di execute. Maka dengan adanya ini, contoh dot S nya sudah. menjadi executable. Ada X di sini. Kemudian W di sini artinya writable. Kemudian C o juga bisa diganti, artinya kita mengganti ownership dari file tersebut. Karena misalkan kalau di server itu ada beberapa account yang memang account tersebut memiliki privilege-privilege yang berbeda sehingga kita perlu mengubah ownership dari file-file yang kita sudah buat.
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transkripsi: kali ini kita akan belajar tentang CRONTP CRONTP merupakan salah satu tools dalam satu operating system Unix di mana kita dapat memanfaatkan tools ini untuk menjalankan suatu script agar script tersebut berjalan secara otomatis. dalam sebuah server, kita dapat mengetikkan cronta minus E artinya dari file ini kita dapat mengedit beberapa tes atau tugas-tugas suatu script kapan nantinya akan dijalankan. SETIAP baris akan melakukan suatu perintah atau menjalankan skrip sesuai dengan tanggal, jam, dan menit yang telah di yang telah di setting misalkan untuk perintah ini artinya apa? Artinya akan berjalan pada SETIAP hari dari mulai dari jam delapan lewat delapan menit waktu UTC atau waktu GNT. Ya. Di mana M ini adalah menit, H ini adalah hour atau jam, DOM ini adalah day of month MON ini artinya month kemudian DOW ini artinya day of week. Nah, saya juga sudah siapkan di sini. Misalkan di cronta dot guru juga bisa di setting, misalkan. PAN bintang bintang bintang bintang. Artinya pada menit kedelapan, di tanggal dua puluh lima Februari dua ribu sembilan belas ya. Nanti jam lima. Kemudian apabila delapan di bagian hour ini saya definisikan artinya pada jam delapan. nol delapan. SETIAP hari jam delapan nol delapan kita misalkan lakukan satu perintah akan sekarang jam tujuh belas empat. Ya. Empat bintang bintang bintang bintang eco test. home dat Gy one. Cront dot txt. Nah, di CRONTP ini kita harus menambahkan satu baris di bawah supaya dapat running satu line ini. nanti akan running dalam waktu. sekitar tiga menit lagi. Kita ganti tiga ya. Yes kita tunggu nanti hasilnya di ini. Oke, kita tunggu beberapa saat lagi. sekarang pukul sepuluh kosong kosong berarti tiga menit lagi kira-kira. Iya. Cron tab ini sangat-sangat penting karena dengan adanya cron tab kita sebagai data scientist akan dapat dengan mudah menjalankan skrip yang akan kita lakukan. Misalkan untuk me- me- mining data atau get data dari suatu server ke server yang lain. Dan dengan adanya CNTP ini, maka kita dapat menjalankan script itu. Misalkan SETIAP hari atau SETIAP jam atau bahkan SETIAP minggu. Demikian sehingga kita tidak perlu melakukan perintah-perintah tersebut secara manual satu menit lagi. Tiga puluh detik lagi. untuk melihat CRON TAP, kita juga bisa menggunakan CRON TAP minus l Maksud saya. seperti ini. dengan harapan ini untuk perintah eco test ini akan keluar menghasilkan file bernama test underscore cront dot txt. Ya, tiga detik lagi, harusnya sudah. Oke, kita lihat. Nah, maka t underscore crontep dot xt akan dihasilkan. Nah Itulah gunanya cron tab, teman-teman dapat menggunakan cron tab ini untuk menjalankan script yang nantinya bisa diotomasikan.
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transkripsi: Dalam topik satu, dijelaskan tentang bahasa-bahasa pemrograman yang mestinya dipelajari oleh seorang data scientist yaitu SQL Python atau R dan shell scripting. Nah, untuk topik kali ini, di topik ketiga, kita bahas dulu yang pertama, yaitu SQL. Mengapa kita perlu belajar SQL? Di perusahaan-perusahaan tempat saya bekerja dulu, mereka semua menyimpan datanya ke dalam suatu sistem, yaitu RDBMS atau relational database management System. Di mana untuk berkomunikasi dengan database tersebut, kita harus menggunakan bahasa SQL. Apa itu SQL? SQL adalah structured query language. yang mana dapat digunakan untuk berkomunikasi dengan database RDBMS. Nah, ciri-ciri dari SQL itu apa? SQL itu mudah dipelajari, bahkan dalam hitungan minggu. Dan SQL itu sendiri dapat digunakan untuk melakukan query terhadap data-data dalam jumlah atau jumlah baris yang besar. Bisa dalam orde jutaan. Di samping itu, bahasa SQL ini bahasa yang universal. Oracle juga menggunakan SQL. Hup juga menggunakan SQL Sehingga dengan memiliki kemampuan SQL atau keterampilan menggunakan bahasa SQL hampir di semua database yang berupa SQL kita dapat menggunakannya. Dan yang terakhir, SQL sudah lahir sejak empat puluh tahun yang lalu dan diprediksi akan terus digunakan empat puluh tahun mendatang.
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transkripsi: Pelajaran 40: SQL Server dan Client
Kita mengenal dalam SQL ada dua. Yang pertama adalah SQL server dan yang kedua adalah SQL client. SQL server itu ibarat sebuah website. Sedangkan SQL client itu browser nya. Jadi browser yang akan meminta atau melakukan request terhadap server, yaitu website itu sendiri agar klien akan mendapatkan informasi dari server tersebut. atau kita juga bisa membuat analogi seperti pembeli atau pengunjung dan toko. Pembeli atau pengunjung adalah SQL client nya, sedangkan toko adalah SQL server nya. Nah, apa saja ee SQL server yang populer? Nah, SQL server yang populer baru-baru ini adalah postkree SQL karena free dan dapat digunakan juga untuk tipe-tipe database yang lainnya, seperti GIS atau geographical information System dan beberapa tipe-tipe data yang lain sangat powerful apabila kita menggunakan post grade SQL. Selain postgrade SQL, kita juga dapat menggunakan MySQL. Nah, yang ketiga, hive QL yang biasanya digunakan untuk query diaduk, dan juga big query. Nah, apa saja tipe-tipe SQL client yang populer, saya biasa menggunakan PG admin dan SQL Workbench untuk mengakses postgrade SQL saya. Sedangkan ada SQL client yang memang sangat populer, yaitu Heidi SQL

Pelajaran 41: Install SQL Environment (SQL Menggunakan PostGreSQL)
Agar laptop kamu dapat digunakan untuk praktek SQL maka kalian dapat men download salah satu varian dari SQL yaitu postgrade SQL Kalian dapat langsung untuk mengetikkan alamat ini ke dalam browser kalian untuk Windows triple w dot postgrade sql tutorial dot com slash install postgrade SQL. Sedangkan untuk Mac, kita dapat menggunakan salah satu layanan yaitu HTTPS postgrace app dot com slash download dot html Setelah download kalian langsung run dan bisa langsung melakukan instalasi dengan settingan default.
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transkripsi: Pelajaran 42: Data Definition Language (Create Table, Delete Table, Drop Table)
dalam SQL ada dua macam language. Yang pertama adalah data definition language dan yang kedua adalah data manipulation language. Untuk data definition language, kita akan praktekkan bagaimana cara create table. drop table dan delete table Karena tadi kita sudah melakukan instalasi dari post grade SQL maka kita akan gunakan comment line untuk melakukan ketiga hal tersebut. kita sekarang lakukan. connect terhadap terminal kalian. Kalau di Mac saya menggunakan item. untuk connect atau menghubungkan diri ke dalam suatu server dari post grade SQL kita gunakan perintah psql minus U besar nama username Anda. Kemudian nama database anda. kita dapat melihat apakah ada table yang sudah dibuat sebelumnya, dengan menggunakan backslash DT. Nah, ternyata sudah ada beberapa table-table yang sudah dibuat seperti produk, profil pelanggan, tenis, tes, dan transaksi yang sengaja saya buat memang untuk melakukan praktek dalam kelas ini. Nah Misalkan kita ingin membuat suatu tabel, yaitu tabel transaction, maka kita lakukan perintah create table. misalkan my transaction kurung buka. Misalkan ada invoice. date dimana invoice date itu adalah date. data type nya. ada init, kemudian ada stock code. Kemudian ada quantity. saya ulangi lagi untuk menghubungkan ke dalam suatu post grade Sql di lokal kalian, kita gunakan komen yaitu psql minus U. username dan kemudian minus D itu nama database nya Nah, untuk melakukan create table misalkan kita membuat table my transaction. kita gunakan perintah create tabo Kemudian my underscore transaction misalkan, nama dari table tersebut. ada beberapa kolom yang kita harus definisikan. Misalkan kolom yang pertama adalah invoice date. dengan tipe data date. kemudian ada kolom yang bernama Stock, misalkan. dengan tipe data karakter. Kalau di post grey kita gunakan varker Sedangkan untuk quantity misalkan. quantity kita gunakan tipe data integer. Untuk customer ID kita juga gunakan integer misalkan. Dengan perintah ini, kita sudah membuat table dengan kolom-kolom invoice date, stock code, quantity dan customer ID yang mana isinya masih kosong. Selain itu, Karena masih kosong, kita harus mengisi table tersebut. Saya juga sudah siapkan di mana table tersebut akan diisi oleh sebuah file CSV yaitu kita, kita lakukan control Z gitu ya. Ada di dalam folder ini. Kita sekarang berada di sini, kita pindah ke folder ini. Saya sudah siapkan. File nya berada di sini. misalkan kita menggunakan psql minus u. kemudian username saya. Kemudian database nya apa kemudian minus C copy ini nama table nya yaitu my underscore transaction. Kemudian from. form nya berarti itu merupakan alamat atau location dari data yang saya sudah siapkan. Di sini, kemudian dalam meternya adalah koma. Nah, maka sudah terkopy. Apabila kita ingin melihat apakah datanya memang sudah di load ke dalam table tersebut, maka kita dapat memeriksa dengan menggunakan data. manipulation language. Tapi kita lihat dulu bersama-sama. Apakah memang sudah ter load ke dalam tabel tersebut. sql minus U. SD coro. kemudian TT. Nah, my transaction sudah ada di sini. DT itu tadi adalah untuk mengelis apa saja table-table yang sudah ada. Kemudian kita lihat ee select bintang from my transaction, misalkan. saya limit sepuluh baris saja, misalkan. Oh, sudah sudah ter load di dalam. server. Apabila kita ingin DP atau menghilangkan table, maka kita dapat gunakan Perintah delete table ini delete table hanya menghilangkan isi dari table tersebut. Tetapi ee parameter-parameter kolom tidak dihilangkan. Jadi perbedaan antara drop dan delete adalah kalau drop kita menghilangkan atribut-atribut kolom, sedangkan delete kita masih ee menyisakan nama table dan kolom-kolomnya. Misalkan kita coba untuk delete terlebih dahulu. delete table Misalkan my underscore transaction. ternyata salah, ada beberap- ada salah satu error dimana syntax error at or near table. yang benar adalah delete from my transaction. maka isi dari my transaction table sudah hila. Kita lihat lagi, misalkan select bintang from my transaction. maka sudah tidak ada lagi isinya. Sedangkan untuk drop kita dapat gunakan perintah drop table nama table nya, my transaction. maka sudah tidak ada lagi table my transaction Kita dapat periksa kembali dengan backslash DT maka tidak ada lagi table my underscore transaction. itu dia beberapa contoh data definition language di mana kita dapat create table di postgrade delete table dan drop table.

Pelajaran 43: Data Manipulation Language
tadi kita sudah melakukan data definition language di mana kita meng- create table delete easy table dan DROP table tersebut. Kali ini kita akan menggunakan data manipulation language di mana kita dapat men select table memfilter table dan melakukan hal-hal lain di mana intinya adalah melakukan query TERHADAP DA-DATA di dalam SQL server tersebut. Nah, contoh apabila kita ingin melihat isi dari table. produk. Misalkan kita dapat menggunakan satu perintah yaitu Sct. bintang from nama table nya, misalkan produk Saya gunakan limit di sini, limit sepuluh misalkan, artinya itu akan memfilter sepuluh baris pertama dari table product. Di situ terlihat bahwa ada kolom stock code, description dan unit price. Apabila kita lihat dua table yang lainnya, dalam kelas ini saya gunakan table transaksi select bintang from transaksi limit sepuluh. Di situ terlihat ada empat kolom yaitu invoice date, stock code, quantity and customer ID. di samping itu, untuk profil pelanggan. kita bisa lakukan perintah yang MIRIP select bintang from profil pelanggan. limit sepuluh. Di situ ada dua kolom yaitu customer ID dan province di mana menunjukkan customer ID dan alamat dari customer ID tersebut. Nah, untuk melakukan filter, kita dapat gunakan where atau comment condition di mana kondisinya bisa berupa, misalkan customer ID sama dengan sekian sekian sekian. Misalkan untuk table transaksi, select bintang from transaksi where customer id sama dengan misalkan satu lima lima tujuh puluh dua. ada tujuh baris yang keluar. Selain itu, kita juga dapat menggunakan join di mana dari ketiga table tadi, kita dapat lakukan join antar table Apabila kita ingin mengetahui bahwa transaksi ini dilakukan oleh customer ID yang berasal dari lokasi mana, maka kita dapat melakukan join TERHADAP dua table yaitu table. transaksi dan juga table profil pelanggan. misalkan kita akan melakukan join dari table transaksi select bintang from transaksi. join. tabelnya yang lain. Yang kedua adalah profil pelanggan. on, misalkan yang jadikan key di sini adalah customer ID. customer ID tetapi miliknya si transaksi, tabel transaksi. Dan yang table kedua juga sama, yaitu kolomnya adalah customer ID profil pelanggan. dot transaksi. kita coba limit sepuluh. Sepuluh baris. Oh, ternyata ada yang salah sebentar, saya harus cari. kesalahannya. Error kolom profil pelanggan transaksi doesn't exist. Oh, memang harusnya bukan transaksi, tetapi customer ID. Nah, di situ terlihat bahwa customer ID dan province dapat di join. Dari- dari sinilah kita dapat melakukan manipulasi terhadap data yang ada demikian sehingga misalkan kita lakukan group buy dan summarize. Ada berapa customer ID yang melakukan transaksi dari DKI Jakarta, misalkan. Sepanjang database ini diisi oleh data, kita lihat dan kita dapat lakukan dengan perintah grup B. select bintang. Misalkan ya, provins, Tek, province. K. kemudian count bintang from. Nah, kita dapat copy paste. line yang di atas tadi, dalam satu parentesis atau dalam kurung. group by kita laku kita harus lakukan an- an- alias di sini ya. Misalkan em. kita gunakan akan tabel T misalkan. group by T provins. Nah, di sini terlihat bahwa Pelanggan-pelanggan dari DKI Jakarta mendominasi ee suatu transaksi yang memang kebanyakan dari DKI Jakarta, yaitu sebanyak enam ribu enam ratus tujuh belas transaksi. Nah, dari sini kita juga bisa lakukan order. Misalkan setelah grup B, kita bisa order by count. desk atau descending dari yang terbanyak sampai yang terkecil. DKI Jakarta, baru luar Jawa, kemudian Jawa Barat, Banten, DI Yogyakarta, Jawa Tengah, dan Jawa Timur. Dan setelah itu, kita juga bisa mengguna, selain count kita juga bisa melakukan summarize yang lain, yaitu misalkan kita dapat menggunakan ee group buy misalkan filter first column menggunakan apa. Nanti akan saya ee masukkan ke dalam exercise sedemikian sehingga nanti teman-teman atau kalian dapat menggunakan ee Perintah ini dalam SQL ee teman-teman dalam pekerjaan teman-teman. Karena sering kali apabila kita melakukan group by kita biasanya mengambil summarize selain summary kita juga bisa ee menggunakan filter by ee baris yang keberapa. Biasanya baris yang pertama atau kedua atau yang ketiga. Kita akan lakukan di exercise setelah video ini.
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transkripsi: mengapa kita mesti belajar Python? Yang pertama adalah karena dengan kita belajar Python, maka kita dapat memakai keahlian atau keterampilan Python ini dengan dipakai di environment yang lain selain data science. yang kedua adalah Python ini sangat populer dan banyak orang yang sudah menggunakan Python untuk keperluan coding selain di data science. Bahkan di data science sekarang juga sudah mulai marak penggunaan Python. Dan yang ketiga yang tak kalah pentingnya adalah Python ini free dapat kita pakai tanpa harus membayar sepeser pun. Di samping itu, Python ini merupakan general purpose programming language Python merupakan high level language Jadi in terms of processing memori bukan yang tercepat, tetapi sangat memudahkan manusia karena bahasa Python ini mendekati grammar dari suatu bahasa, yaitu bahasa Inggris. dan yang terakhir adalah perbedaan antara Python tiga dan Python dua versi tiga dan versi dua. di tahun dua ribu tujuh belas dan sebelum tahun dua ribu tujuh belas. Maksud saya, Python dua data science package nya memang sudah mature, tetapi di Python ketiga package package atau library library data science nya belum sampai di TAHAP yang mature. Tapi setelah itu di tahun dua ribu tujuh belas, Python ketiga sudah memiliki package-package data science yang sudah mature sekitar sembilan puluh lima persen sehingga saat ini para data scientist apabila beralih ke Python tiga memang lebih baik diharuskan. Karena di tahun dua ribu dua puluh nanti Python kedua sudah tidak ada support lagi.
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transkripsi: Pelajaran 45: Bagaimana Cara Menginstall Python - Anaconda?
Cara menginstall Python yang paling mudah adalah dengan menggunakan Anakonda. Anakonda merupakan package dan environment manager Terdapat distribusi package package atau library Python dan R lebih dari seribu lima ratus yang memang digunakan untuk keperluan data science. Nah, cara menginstall sangat mudah, kalian dapat langsung menuju website nya, yaitu di triple w dot anakonda dot com. Nah, kalian dapat download Anaconda Distribution, the world's most popular python A data science platform. klik download. Karena saya menggunakan Mac, kita dapat download yang terbaru ini pada bulan Februari dua ribu sembilan belas, kita dapat gunakan Python versi tiga titik tujuh atau Python dua titik tujuh. Kita dapat memilih operating system nya, misalkan untuk Windows, Mac OS juga bisa, dan Linux juga bisa. Selanjutnya setelah download kita dapat lakukan instalasi secara default. setelah install artinya apa? Artinya Python versi tiga titik tujuh dan beberapa library library atau package-package yang memang ditujukan untuk data science sudah ter- install dan kita bisa langsung gunakan. Bahkan untuk Python ide seperti Jupiter notebook juga sudah bisa kita launch.

Pelajaran 46: Menggunakan Jupyter Notebook
Setelah tadi kita melakukan instalasi Anaconda, maka di dalam laptop kita sudah ter- install Python. Nah, bagaimana cara kita memulai coding Python di laptop kalian? Yang pertama, kita harus panggil IDE I- ee IDE yang digunakan untuk Python ini biasa dipakai oleh para data scientist yaitu Jupiter notebook. Cara memanggilnya adalah sebagai berikut. kita bisa menggunakan terminal, dalam hal ini adalah item. di Bagaimana caranya kita menuju ke folder di mana kita bekerja, kemudian kita panggil Jupiter notebook. Setelah Jupiter notebook ini saya ketikkan dan saya enter, artinya apa? Di dalam browser saya yaitu di Chrome, itu akan keluar tab baru di mana akan ada semacam ee folder atau explorer di mana kita dapat membuat file-file baru. Nah, file yang akan kita buat kali ini adalah file Python tiga. Dalam Jupiter notebook ini, kita dapat memulai ee file ini dengan menamai file tersebut. Misalkan Python dasar. Nanti extension dari file ini adalah IPB I P Y N B. Nah, biasanya yang dilakukan oleh programmer apabila belajar suatu bahasa yang baru, biasanya kita lakukan Hello World. Kita misalkan gunakan perintah print atau cetak print kurung buka H W. Anda seru. Cara melakukan menjalankan dari perintah ini adalah dengan melakukan shift enter. maka akan keluar Hello World. Selain itu, kita juga bisa menggunakan tab. Misalkan PR kita akan melakukan print misalkan kita dapat mengeklik atau menekan tab. Nah, kita dapat memilih di sini ada print, profile, properti, dan lain sebagainya. Misalkan kita gunakan print misalkan. kita gunakan function print ini dengan kalimat yang lainnya. Misalkan Hello World, misalkan Hello juga. Tanda seru. Kita jalankan perintah ini shift enter. Nah. itu adalah perintah dasar bagaimana cara menggunakan Jupiter notebook dalam LAPTOP kalian.
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transkripsi: Pelajaran 47: Variable, Tipe Data, Operasi Dasar Matematika dan Logika
Iya. Selanjutnya, kita akan belajar tentang dasar-dasar Python. Dasar yang pertama adalah tipe data dan variabel dan juga operasi-operasi seperti operasi matematika dan operasi logika. Mari kita belajar tentang tipe-tipe data dan variabel. Untuk meng- assign sebuah variabel, kita gunakan tanda sama dengan. Misalkan perintah ini nama underscore buah sama dengan apel, itu artinya kita membuat sebuah variabel bernama N underscore buah. dengan isian string atau karakter apple. Kemudian, yang kedua, kita membuat sebuah variabel bernama berat, di mana isinya adalah dua titik satu. data type nya atau tipe datanya, artinya ini adalah tipe data float. Kemudian is sweet sama dengan true Artinya apa? Membuat variabel yang bernama is underscore sweet di mana isinya adalah true Tipe datanya adalah bullyan. Sedangkan yang keempat, kita juga dapat mendefinisikan jumlah sama dengan sepuluh, artinya variabel jumlah isinya adalah integer sepuluh. Sama juga halnya dengan tahun panen, Tah underscore panen. Di sini saya isikan dua ribu satu, artinya apa? Artinya adalah saya membuat variabel tahun underscore pan- tahun underscore panen di mana isinya adalah integer dua ribu satu. Mari kita jalankan perintah lain ini dengan melakukan shift enter. Nah, untuk mengetahui apakah variabel tersebut memang sudah dijalankan atau sudah ter- create maka kita dapat menggunakan perintah, langsung saja tuliskan variabelnya. Misalkan nama buah, kita bisa tap juga shift enter Maka apa? Sedangkan untuk mengetahui tipe data apa nama underscore buah itu, maka kita dapat menggunakan type nama buah. Maka, tipe dari nama buah adalah string Kita coba untuk berat. Kemudian is underscore sweet. Seharusnya ini adalah boleh ya.. Oke. Ya, Ban, type jumlah. Integer, type tahun panen. integer juga. Iya. Operasi matematika, kita dapat gunakan tanda-tanda sebagai berikut. Kita dapat mengganti-ganti juga di mana apabila di sini ada empat pilihan markdown, row and be convert dan heading Untuk kali ini saya gunakan row and be convert di mana ini bukan merupakan kode python Untuk membuat line yang baru, kita dapat mengeklik tanda plus di sini, atau simply shift enter sedemikian sehingga kita akan mendapatkan baris yang baru. Nah, apabila kita definisikan, A dan B merupakan suatu bilangan. Misalkan A sama dengan lima, dan B sama dengan dua, maka dapat kita lakukan operasi matematika, misalkan. A ditambah B, maka sama dengan tujuh, karena lima ditambah dua. A dikurangin B sama dengan tiga, karena lima dikurangin dua. Kemudian A kali. Kali kita menggunakan tanda asteris atau bintang. A kali B karena A sama dengan lima dan b sama dengan dua, maka sin nya sama dengan sepuluh. A dibagi dengan B, kita gunakan tanda slash Dua setengah artinya, kemudian b modulo a. Dua, lima modul, dua, dua. dan juga yang terakhir adalah power atau pangkat di mana A pangkat itu kita menggunakan double asterisk B jadi dua puluh lima. Selanjutnya, selain operasi matematika, kita juga mungkin kemungkinan besar akan menggunakan operasi logika. Operasi logika yang kerap kita pakai adalah operator seperti lebih besar atau kurang dari dan sama dengan. Ya. kita dapat membuat coding di sini, misalkan, karena A sama dengan lima dan B masih A sama dengan dua, maka apabila lima lebih besar dari dua, maka true. Apabila A kurang dari B atau lima kurang dari dua, maka hasilnya false dan apabila lima identik dengan dua, maka false juga. Selain logika ini, kurang dari atau lebih dari atau sama dengan kita biasa juga lakukan dengan beberapa operator yang lain, yaitu N or. Gitu ya. Kita gunakan r, n, or dan not Biasa di python kita menggunakan seperti ini. Untuk n simply and or simply tulis or dan negasi atau not kita simply tuliskan not. Misalkan kita lakukan operator N A N B. Mohon maaf, karena A itu bukan merupakan suatueban, kita harus definisikan terlebih dahulu. apa itu true dan false dalam hal ini C dan D misalkan. Misalkan c sama dengan true. Maaf, apabila C sama dengan false. Dan d sama dengan true. M C N D A false c or D akan true dan not c akan true. Itu adalah dasar-dasar dari Python di mana saya menerangkan kepada teman-teman ada variabel tipe data, kemudian operasi-operasi matematika dan operasi logika yang nantinya akan sering ditemui ketika teman-teman menggunakan Python sebagai bahasa pemrograman data science.

Pelajaran 48: Struktur Data
Setelah data type, kita biasa juga menggunakan data structure untuk melakukan untuk menyimpan suatu data yang sudah kita punya. Ada dua tipe data structure yang umum digunakan dalam Python. Yang pertama adalah list dan yang kedua adalah Dictionary Ada data frame yang nanti akan kita bahas terpisah dari kelas ini, yang nantinya pastinya akan terus teman-teman data scientist temui. Di mana kita akan menggunakan ee library pandas. Tetapi untuk kali ini kita menggunakan list dan dictionary Apa itu list? List basically adalah merupakan ee urutan-urutan atau sequence of values Urutan values belum tentu harus urut, tetapi merupakan rangkaian dari value atau nilai-nilai. Bisa nilainya sama, integer semua, atau gabungan, string dan integer, dan lain sebagainya. Dalam contoh ini, saya menggunakan film underscore list di mana di dalamnya ada kumpulan film-film Indonesia, yang pertama Dilan sembilan belas sembilan satu, ada Apa Dengan Cinta Dua, dan Warkop DKI Reborn. Sedangkan untuk dictionaries, dictionaries berbeda. Dan dalam dictionary ini sering kali dipakai di dalam project data scientist. Pembeda utamanya itu apa? Pembeda utamanya adalah di dalam dictionary setiap value memiliki unique key atau parameter-parameter yang unik. Mari kita lihat di sini film underscore dictionary saya menggunakan ee dua Maksud saya adalah dua value yang memisahkan. Yang dipisahkan dengan titik dua, yang pertama adalah Fajar Bustomi, ini adalah sutradara dari film Dilan sembilan belas sembilan satu. Riri Reza ini adalah seorang sutradara dari Ada pandangan Cinta dan Anggi Umbara, Warkop DKI Ribon. Artinya apa? Di sini saya menerangkan bahwa sutradara Fajar Bustomi memang dia merupakan sutradara dari film Dilan sembilan belas sembilan satu. Artinya ada dua ee value yang pertama adalah key nya dan yang kedua adalah isinya. Mari kita lakukan, mari kita run shift enter dari perintah ini, kita cek, type film list. tab nya adalah list, kemudian type dari film underscore dictionary. Nih. Dik. Itu tadi kita belajar data structure di Python yang utama yaitu list dan dictionary.
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transkripsi: kali ini kita akan belajar tentang function dan method. function dalam Python, kita bisa biasanya menggunakan tanda kurung setelah function nama function nya. Misalkan print dalam kurung. tanda petik. Hello semua. Itu artinya saya menggunakan function print Misalkan ee untuk kasus ini, saya mendeklarasikan atau membuat variabel bernama AA sama dengan tanda petik hai semua tanda seru. Kemudian saya gunakan function di sini adalah L atau seberapa jumlah karakter di dalam variabel AA. maka Saya menggunakan function. Ada kesempatan ini. Nah, apabila saya menggunakan method, Metod biasanya ada tanda titik setelah sebuah variabel itu dideklarasikan. Misalkan AA dot aper, kemudian ada dalam kurungnya. Sama-sama ada dalam kurungnya, tetapi biasanya method itu ada titik sebelum menggunakan method tersebut. maka Kita coba. Lakukan. ada error kemungkinan besar karena Land dari A ini belum AA. Nah, Iya. kita ganti ke dalam baris yang lainnya sehingga akan keluar hasilnya. Nah, ini adalah hasil dari function untuk AA HI semua ada sepuluh karakter, sedangkan method keluarannya adalah capital letters dari hai semua. Apabila ditanya apa perbedaan function dan method, um perbedaannya hanya pada di sisi untuk method kita hanya menggunakan input satu variabel saja, sedangkan function bisa bebas, bisa satu atau bisa lebih. Dan kita bisa gabungkan antar keduanya bisa menggunakan function dan method Ini merupakan suatu keleluasaan dalam Python. Jadi kita, dengan adanya titik di sini, kita tidak bisa menggunakan variabel yang ada titiknya. Karena apa? Karena titik di sini berfungsi sebagai pemisah antara method dan variabel.
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transkripsi: untuk melakukan if statement dalam Python, kita bisa menggunakan pola-pola. sebagai berikut, saya menggunakan tiga level. Yang pertama adalah pola. If A equal B harus ada titik dua, print dalam kurung, misalkan kondisi apabila yes apabila kondisinya sebaliknya, maka kita cetak no misalkan. Pertama-tama kita melakukan deklarasi variabel, misalkan A sama dengan tiga puluh, b sama dengan seratus, misalkan. Apabila kita ingin mengetahui suatu keluaran apabila A memang sama dengan B atau bukan, apabila memang benar, maka nanti keluarannya akan yes. Ya kan ya. If a equal to B. Kemudian print. Yes. Kemudian else ini harus kembali lagi padding nya ke belakang. pakai titik dua, kemudian print nu Nah, makanya, maka kita bisa sekarang menjalankan perintah ini. Apabila A memang sama dengan B, tiga puluh sama dengan seratus, saya rasa no di sini, keluarnya no nanti akan mengeluarkan string No. Nah, keluarno Nah, untuk yang level kedua, kita bisa lakukan dengan kondisi yang lebih kompleks, ya. Dalam hal ini misalkan A ditambah B dibagi dengan c equal satu, dan C dikurangin B kurangin A equal nol, misalkan. Misalkan kita deklarasikan sekarang c sama dengan tiga puluh- tiga puluh lima misalkan. Maka if a plus b Dagi c sama dengan satu, n, c, kurangi b, kurangi A, sama dengan nol. ya. kemudian menggunakan titik dua print. Jika kondisinya true maka cetak yes jika kondisinya False kita akan cetak no. kita run query ini, maka keluarannya no. Apabila kondisinya lebih dari satu, maka kita bisa gunakan elve. Ya, misalkan dengan Kita langsung copy kan saja ke sini, misalkan, If a equal b print first condition is true. Elif A equal c print second condition is true, else print nothing is true, existence is pain, for example. maka keluarannya yang terakhir. Itulah ee formula atau template dari if statement dalam Python. Iya.
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transkripsi: KONSEP programming selanjutnya adalah membuat statement loop Untuk membuat statement loop, kita bisa menggunakan perintah for pertama kita definisikan terlebih dahulu. Misalkan definisi dari anjing, misalkan Dok di mana di situ ada komponen nama anjing tersebut. Misalkan Hachiko, kemudian umurnya berapa? Misalkan sembilan tahun, kemudian ada salah satunya di mana ini nilainya true. Kemudian satu koma satu. Mungkin ini adalah beratnya. Tahun dua ribu satu, mungkin tahun lahirnya. Kemudian ada bond sama little ball. Mungkin ini adalah riwayat kesehatan dari anjing tersebut. Nah, apabila kita run atau kita jalankan perintah ini, maka for e in dog print e misalkan, akan keluar value-value yang didefinisikan sebagai dog Di samping itu, kita juga bisa melakukan perintah di mana form nya ini adalah my list, misalkan range nol tiga puluh tiga. artinya apa? Artinya saya membuat suatu bilangan di mana bilangan tersebut dimulai dari angka nol hingga tiga puluh dengan kelipatan tiga. Maka dengan begitu apabila saya melakukan looping for e in my list titik dua print e, maka keluarnya adalah nol tiga enam sembilan dua belas dan seterusnya sampai dengan dua puluh tujuh. apabila list saya isinya adalah karakter, misalkan hai semua tanda seru, kemudian for e in my list list saya ini adalah suatu suatu frase gitu ya. Maka keluarannya adalah H A I S E M U A tanda seru. seperti ini. ya itu adalah salah satu contoh loop untuk four di Python kali ini.
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transkripsi: Pelajaran 52: Library Yang Sebaiknya Diketahui Dalam Bidang Data Science
ada lima library atau lima package yang mana harus diketahui atau dipahami oleh seorang data scientist. Yang pertama adalah pandas. Yang kedua adalah nampai. Yang ketiga adalah mu plot lip. Yang keempat adalah psychic learn dan yang kelima adalah tensorflow. Pandas merupakan salah satu package yang dapat mempermudah data scientist untuk melakukan manipulasi data mulai dari import data. mentransformasi data tersebut menjadi suatu bentuk lain yang nantinya dapat digunakan dalam pemodelan. Nampai merupakan salah satu package yang digunakan untuk melakukan computing scientific. Sedangkan untuk matplotl package ini merupakan salah satu package yang sangat berguna untuk melakukan visualisasi data langsung di Python. Sedangkan Psit Learn merupakan salah satu package di uh Python, di mana kumpulan dari package ini adalah library-library machine learning yang umum dan sangat banyak sedemikian sehingga dapat mempermudah seorang data scientist dalam building models. Dan yang terakhir adalah tensor flow. Tensor flow ini merupakan bentuk lain dari psychuit learn. Tujuannya sama. Hanya saja ini di initiate belakangan yang diinisiasi oleh Google. uh di mana tensor flow ini memiliki kemampuan yang lebih baik dari segi kecepatannya dibandingkan dengan psychit le

Pelajaran 53: How To Import Data In Python (Csv)
untuk melakukan import data. Misalkan data CSV atau koma separated value. Misalkan kita sudah punya CSV kita adalah table transaksi. Maksud saya adalah file transaksi dua dot csv, maka kita dapat menggunakan pandas. Pandas merupakan salah satu package atau library di Python yang dapat kita gunakan untuk memanipulasi data dan salah satunya dapat digunakan untuk meng-load data. Pertama, kita dapat mengimpor pandas, import pandas SPD. Kemudian kita gunakan yang namanya function pd dot read underscore CSP. Di mana argumen yang pertama kita akan definisikan sebuah file yang memang nantinya akan kita load Kemudian header nya karena memang di dalam file tersebut tidak memiliki header maka saya definisikan none. Kemudian names adalah nama-nama kolomnya. saya definisikan sebagai berikut invoice date stock stock code quantity dan customer ID. Kemudian saya keluarkan isi dari variabel transaksi di mana saya sudah definisikan sebelumnya. Silahkan kita run di sini. maka keluarannya adalah transaksi dot head. Apabila keluaran dari trans-, maka keluaran dari transaksi dot head adalah sebagai berikut, maka keluarannya adalah lima baris pertama. Apabila kita ingin mengetahui tail atau lima baris terakhir dari data frame transaksi. maka kita dapat menggunakan method tail. Di sini ternyata ada sejumlah baris no- nomor barisnya sampai tujuh ribu empat ratus enam puluh delapan. Karena ini dimulai dari nol, berarti jumlah barisnya tujuh ribu empat ratus enam puluh sembilan. Nah, kita juga dapat mengetahui suatu summary atau description dari data tersebut karena ini adalah data frame. Maka ini kita bisa lihat describe. describe. seperti ini. Kita dapat melihat untuk quantity sama customer ID quantity nya ada tujuh ribu empat ratus enam puluh sembilan. Sedangkan customer ID nya juga ada tujuh ribu empat ratus enam puluh sembilan. Sedangkan untuk transaksi dot describe ini merupakan salah satu cara untuk kita mengetahui isi dari suatu data yang sudah kita load. Di mana kita mengetahui description statistik seperti main standar deviasi, minimum, maksimum, kuartil satu, kuartil dua, dan kuartil tiga. HM Sedangkan untuk mengetahui tipe dari transaksi, pastinya ini adalah data frame pandas data frame yang mana nantinya akan kita jumpai sering kali untuk menganalisis data yang bentuknya sudah menjadi table atau data frame. itu dia cara bagaimana menge-load atau mengimpor data CSV ke dalam Python.

Pelajaran 54: Mengapa Belajar Shell Scripting? Apa Itu Shell Scripting?
mengapa kita mesti belajar shell scripting, terutama untuk para data scientist. Yang pertama adalah apabila kita mengenal shell scripting, kita dapat menggunakan keahlian ini untuk melakukan otomasi script python kalian ke dalam server tersebut. Dengan demikian, waktu yang kalian punya akan lebih banyak dan dapat dimanfaatkan untuk pekerjaan atau hal-hal lain yang lebih berguna. Nah, apa itu shell scripting shell scripting adalah sebuah comment line language library yang mana tidak dikhususkan untuk data science. Ini merupakan comment language yang berinteraksi dengan operating system. Dalam hal ini, Linux atau Unix. Yang mana komen ini dapat langsung bekerja di dalam file system di operating system tersebut. Misalkan membuat file memindahkan file, men- download file melakukan chromet dan lain sebagainya. Dengan demikian, apabila kita memiliki keahlian ini, maka sedikit banyak pekerjaan data scientist akan lebih sedikit, karena sudah diotomasikan dan dile oleh shell scripting tersebut.

Pelajaran 55: Bagaimana Cara Belajar Mempraktekkannya?
Di kesempatan kali ini, saya akan memberikan rekomendasi kepada kalian untuk belajar shell scripting Ada dua cara sebenarnya, apabila laptop kalian sudah Mac karena ee memang ini kita menggunakan server yang unique space maka sebenarnya apabila kalian sudah punya Mac maka Unix space ee itu sendiri memang sudah dilengkapi dengan shell scripting. Sehingga kita tidak perlu me- me- apa ya, melakukan ee sewa cloud gitu. Tapi alangkah lebih baiknya kalau kita juga dapat menyewa cloud itu untuk melakukan ee suatu hands-on atau practice di server cloud base Unix atau Linux base. Nah, bagaimana cara praktisnya? Pertama, saya rekomendasikan kita nyewa server Nah, server cloud yang sekarang ada itu ada banyak, ada AWS ada Google Cloud, ada Azure juga, dan ada satu lagi yang memang ee sangat-sangat gampang kita dapat login ke sana, yang namanya adalah Digital Ocean. Di situ kita bisa melakukan yang namanya sewa cloud Saya tunjukkan website nya. Website nya adalah triple w dot digital ocean dot com. Di situ kita dapat sign up. Karena saya sudah sign up berarti saya sudah tinggal login langsung login. Di situ kita dapat membuat suatu server. nyewa server yang dapat kita akses dari terminal kita. Dari digital ocean ini, kita dapat membuat server misalkan server nya dalam bentuk Ubuntu misalkan. Kita menggunakan server dengan OS Ubuntu. Nah, kita dapat bermain-main dengan server tersebut. Misalkan, kita langsung akses dengan terminal, item. Saya gunakan SSH. SSH karena saya sudah mempunyai server itu, jadi saya tinggal masukkan credential ini. SSH data guide password nya. Nah, di sini artinya apa? Artinya saya sekarang sudah melakukan remote action dari komputer saya atau laptop saya ke server yang dimaksud. Dalam hal ini sudah saya buat sebelumnya. dengan I address ini. Apabila kalian ingin membuat server baru, kita bisa lakukan create create doplets dan nantinya akan terdapat petunjuk-petunjuk gunakan customisasi default saja. misalkan create true flat. Kemudian kita gunakan server Ubuntu, kita choose plan sekian. Karena saya sudah punya kredit sembilan puluh tiga dolar, jadi kita bisa pakai. Nah, kita juga bisa pilih data center agent dan kita bisa langsung ee create dan nantinya kita akan mendapatkan kredensial tersebut. kita langsung fokus ke dalam suatu perintah-perintah yang populer yang memang digunakan oleh orang-orang yang nantinya akan bekerja di dalam server Unix. hm Dalam hal ini adalah server Ubuntu. Yang pertama SSH SSH tadi sudah saya perlihatkan bagaimana caranya kita menggunakan perintah SSH. Perintah yang umum selanjutnya adalah change directory Nah, sekarang biasanya ee kita harus tahu di mana kita berada, gitu kan. PWD itu adalah salah satu komen yang sering dipakai untuk mengetahui lokasi atau directory mana kita sekarang bekerja. Kemudian apabila kita ingin berganti ke dalam direktory yang lainnya, kita menggunakan perintah CD atau change directory misalkan kita change directory ke directory log Maka kita bisa melihat PWD nya adalah home dat Gy lock. Nah, selain itu, kita juga bisa melakukan perintah list di mana kita LS ini maksud saya adalah untuk melihat file atau folder-folder apa saja yang kita ee sedang lokasikan, yang di mana lokasi kita sekarang berada. Misalkan kita sekarang berada di home dat gui satu log, artinya apa? Kita dapat mengelist atau meng- LS melihat Apa saja file-file dan folder-folder yang berada di lokasi tersebut. Nah. Kita juga bisa melakukan attribution dengan tanda minus, misalkan minus H. LSM LH Nah, kita dapat melihat owner nya siapa, kemudian jumlah file atau file size nya berapa, dan tanggal berapa si suatu folder atau file tersebut dibuat dan nama file tersebut. Selain LS kita juga terkadang mengharuskan membuat directory Biasanya kalau di Windows kita tinggal klik karena new folder Tapi kalau di Unix kita tinggal menghentikan Mkir, misalkan new folder Artinya apa? Artinya saya membuat suatu directory new underscore folder. Selain itu, ada move juga dengan perintah MV MV ini misalkan kita mau memindahkan suatu file Misalkan kita buat file dulu, misalkan, Echo, itu artinya mengeluarkan ee suatu string misalkan echo, hello. dan saya akan masukkan ke dalam suatu file hello dot txt misalkan. maka saya akan memiliki file yang bernama Hello TXT di mana baru saja saya create Misalkan kita mau melakukan move atau memindahkan Hello TXT ini, ke suatu folder di atasnya misalkan. Maka hello dot txt tentu saja sudah tidak ada di sini lagi. Kita harus kembali ke atas atau CD titik-titik itu artinya kembali ke folder yang lebih atas. menggunakan LS min LTR lagi supaya kita mengetahui di mana H dot XT itu berada, ternyata memang berada di home data guys satu. Selain itu, ada RM itu artinya remove file Misalkan kita mau menghilangkan atau men- delete file H dot txt tadi, kita bisa pakai perintah RM atau remove RM hello dot txt. Maka akan hilang. Sudah tidak ada lagi dengan elemen LT lagi, sudah tidak ada lagi H dot TT. Kemudian ada perintah lagi yang namanya SCP SCP itu adalah ee server copy Artinya kita bisa melakukan download atau meng copy file atau upload file yang sudah kita punya di server ini. Misalkan ee kita kembali lagi keluar ya, keluar ke lokal kita. exit misalkan. Sekarang saya berada di users Ari Kuncoro documents. Kemudian di situ kita misalkan mau melakukan SCP ee file saya misalkan. File saya adalah misalkan yang gampang aja echo, hello. Kemudian saya buat H dot TT. Nah, saya SCP kan H dot txt ini ke suatu mesin yang tadi saya maksud. Misalkan mesinnya tadi itu berarti ini. Kemudian saya, berikan alamat directory nya Home Data guys satu. Kemudian H dot TXT. Pasti akan mengeluarkan proming password yaitu password nya ini yang tentunya Kalian bisa isi. Maka H dot txt saya terkopi dari komputer saya ke server. Setelah itu ada CP. CP ini hanya untuk server tersebut saja di dalam server tersebut meng copy file-file atau folder-folder di dalam server atau di lokal server tersebut. koneksinya agak sedikit lambat, maka mungkin kita dapat meng copy kan di, lokal saja. More H dot txt misalkan, Maaf, maksud saya CP H dot txt misalkan. H dot hello dua dot txt gitu ya. Maka akan ada dua file ini. Selain itu, ada CH mode dan CH on Dua perintah ini sering dipakai apabila kita memang ee sering membuat file yang mana file tersebut harus kita execute. misalkan biasanya yang harus kita execute adalah yang dot sh. Ya. Misalkan suatu file dot S misalkan echo. print misalkan A, B, C, misalkan, seperti itu. Kemudian saya masukkan ke dalam suatu file yang bernama contoh dot S Nah, kita lihat contoh SH nya ini belum memiliki ee suatu privilege yang executable Maka biasanya kita gunakan perintah CHD tujuh tujuh tujuh, artinya dia bisa di execute. Maka dengan adanya ini, contoh dot S nya sudah. menjadi executable. Ada X di sini. Kemudian W di sini artinya writable. Kemudian C o juga bisa diganti, artinya kita mengganti ownership dari file tersebut. Karena misalkan kalau di server itu ada beberapa account yang memang account tersebut memiliki privilege-privilege yang berbeda sehingga kita perlu mengubah ownership dari file-file yang kita sudah buat.

Pelajaran 56: Berkenalan Dengan Crontab
kali ini kita akan belajar tentang CRONTP CRONTP merupakan salah satu tools dalam satu operating system Unix di mana kita dapat memanfaatkan tools ini untuk menjalankan suatu script agar script tersebut berjalan secara otomatis. dalam sebuah server, kita dapat mengetikkan cronta minus E artinya dari file ini kita dapat mengedit beberapa tes atau tugas-tugas suatu script kapan nantinya akan dijalankan. SETIAP baris akan melakukan suatu perintah atau menjalankan skrip sesuai dengan tanggal, jam, dan menit yang telah di yang telah di setting misalkan untuk perintah ini artinya apa? Artinya akan berjalan pada SETIAP hari dari mulai dari jam delapan lewat delapan menit waktu UTC atau waktu GNT. Ya. Di mana M ini adalah menit, H ini adalah hour atau jam, DOM ini adalah day of month MON ini artinya month kemudian DOW ini artinya day of week. Nah, saya juga sudah siapkan di sini. Misalkan di cronta dot guru juga bisa di setting, misalkan. PAN bintang bintang bintang bintang. Artinya pada menit kedelapan, di tanggal dua puluh lima Februari dua ribu sembilan belas ya. Nanti jam lima. Kemudian apabila delapan di bagian hour ini saya definisikan artinya pada jam delapan. nol delapan. SETIAP hari jam delapan nol delapan kita misalkan lakukan satu perintah akan sekarang jam tujuh belas empat. Ya. Empat bintang bintang bintang bintang eco test. home dat Gy one. Cront dot txt. Nah, di CRONTP ini kita harus menambahkan satu baris di bawah supaya dapat running satu line ini. nanti akan running dalam waktu. sekitar tiga menit lagi. Kita ganti tiga ya. Yes kita tunggu nanti hasilnya di ini. Oke, kita tunggu beberapa saat lagi. sekarang pukul sepuluh kosong kosong berarti tiga menit lagi kira-kira. Iya. Cron tab ini sangat-sangat penting karena dengan adanya cron tab kita sebagai data scientist akan dapat dengan mudah menjalankan skrip yang akan kita lakukan. Misalkan untuk me- me- mining data atau get data dari suatu server ke server yang lain. Dan dengan adanya CNTP ini, maka kita dapat menjalankan script itu. Misalkan SETIAP hari atau SETIAP jam atau bahkan SETIAP minggu. Demikian sehingga kita tidak perlu melakukan perintah-perintah tersebut secara manual satu menit lagi. Tiga puluh detik lagi. untuk melihat CRON TAP, kita juga bisa menggunakan CRON TAP minus l Maksud saya. seperti ini. dengan harapan ini untuk perintah eco test ini akan keluar menghasilkan file bernama test underscore cront dot txt. Ya, tiga detik lagi, harusnya sudah. Oke, kita lihat. Nah, maka t underscore crontep dot xt akan dihasilkan. Nah Itulah gunanya cron tab, teman-teman dapat menggunakan cron tab ini untuk menjalankan script yang nantinya bisa diotomasikan.
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transkripsi: Pelajaran 39: Alasan Mengapa Data Scientist Harus Belajar Koding SQL? Apa itu SQL?

Pada pelajaran ini, kita membahas mengapa seorang data scientist perlu menguasai bahasa SQL (Structured Query Language). SQL sangat penting karena:

Database RDBMS: Di berbagai perusahaan, data sering disimpan dalam sistem basis data relasional (RDBMS). SQL digunakan untuk berkomunikasi dengan database tersebut.
Mudah Dipelajari: SQL adalah bahasa yang relatif mudah dipahami dalam waktu singkat, bahkan dalam hitungan minggu.
Skalabilitas: SQL memungkinkan pengolahan data dalam jumlah besar, hingga jutaan baris.
Universitas: SQL adalah bahasa universal yang digunakan oleh berbagai sistem database seperti Oracle, MySQL, dan PostgreSQL.
Umur Panjang: SQL telah ada selama 40 tahun dan diperkirakan akan terus digunakan selama puluhan tahun ke depan.
Belajar SQL sangat penting untuk data scientist karena hampir semua pekerjaan analisis data memerlukan interaksi dengan basis data besar.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
lesson: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
transkripsi: Kali ini kita masuk ke dalam topik yang keempat di kelas data science foundation kita. Topik yang keempat kali ini kita akan membahas tentang statistika. Statistika adalah core dari data science Dengan mengetahui statistika, kita dapat mengerti distribusi data kita, kita juga tahu variansi dari data kita, dan juga mengetahui bagaimana satu variabel itu berpengaruh dengan variabel yang lainnya. Mari kita pelajari statistika dengan kerangka pembelajaran sebagai berikut. Yang pertama, kita akan mengenal statistika. Yang kedua, kita akan mengenal juga ukuran pemusatan data, ukuran penyebaran data, dan ukuran keterhubungan data. Atau ini merupakan salah satu penjabaran dari statistika deskriptif. Dan yang ketiga, kita akan belajar machine learning dasar. Machine learning dasar merupakan pengembangan dari statistika inferensial. Di mana kita dapat memprediksi atau menerka variabel-variabel yang nantinya akan kita terka. Pertama, kita akan mengenal statistika. Apa itu statistika? Statistika adalah ilmu yang digunakan untuk mengumpulkan, mengelola, menganalisis, dan mempresentasikan data sehingga bisa diambil kesimpulan. Ada dua jenis statistika. Yang pertama adalah statistika deskriptif, dan yang kedua adalah statistika inferensial. Statistika deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran umum atau paparan dari data baik itu berupa grafik, ataupun perhitungan numerik. Sedangkan statistika inferensial digunakan untuk memprediksi variabel berdasarkan sampel yang diambil dari populasi. Statistika deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran umum atau paparan berdasarkan data yang sudah kita punya, baik itu berupa grafik ataupun perhitungan numerik. Deskriptif itu dari kata describe yang artinya menjelaskan atau memberikan paparan. Sedangkan statistika inferensial digunakan untuk menerka atau memprediksi variabel, berdasarkan sampel dari populasi yang kita punya. Inferential ini berasal dari kata infert yang artinya menerka atau menebak.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
lesson: Pelajaran 62: Supervised Learning: Regresi
transkripsi: Sekarang kita masuk ke subtopik selanjutnya yaitu machine learning dasar yang merupakan bagian dari statistika influential di machine learning dasar ini memang gunanya untuk merka atau memprediksi variabel, variabel yang lainnya atau variabel yang dependen. Ada tiga macam machine learning yang pertama adalah supervised learning yang kedua adalah unsupervised learning dan yang ketiga adalah semi supervised learning Untuk yang supervised learning biasanya ada dua macam yaitu regression atau regresi dan classification atau klasifikasi. Sedangkan untuk unsupervised learning nanti akan kita pelajari clustering dan untuk yang semi-supervised learning ini merupakan gabungan antara regresi atau klasifikasi dengan clustering. Pertama kita akan belajar tentang regresi terlebih dahulu. Apa itu regresi? Regresi merupakan suatu teknik dalam statistika untuk mengetahui keterhubungan antara variabel prediktor atau independence dengan variabel response atau dependence. yang berbentuk numerik. Apa itu regresi linear? Regresi linear adalah salah satu contoh regresi di mana antara variabel prediktor dan responsnya memiliki keterhubungan linear. Apa yang dimaksud linear? Yang dimaksud linear adalah keterhubungan antara variabel prediktor atau X dan variabel respons atau Y. Ini kita sajikan dalam suatu grafik ini bentuknya garis lurus. Tujuan dari regresi itu apa sih? Tujuan dari regresi ya tentunya adalah untuk memprediksi variabel yang datanya itu continue. Contohnya prediksi harga rumah, prediksi tinggi badan dari variabel jenis kelamin, umur, dan lain sebagainya. Mari kita latihan tentang linear regression untuk data science foundation kelas kita kali ini.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
lesson: Pelajaran 63: Supervised Learning: Klasifikasi
transkripsi: Mari kita lanjut ke subtopik selanjutnya yaitu klasifikasi. Apa itu klasifikasi? Klasifikasi merupakan salah satu teknik machine learning yang digunakan untuk melabeli observasi ke dalam kelompok tertentu berdasarkan data yang sudah ada labelnya. Klasifikasi adalah salah satu teknik machine learning yang digunakan untuk melabeli observasi ke dalam kelompok tertentu berdasarkan data training yang sudah ada labelnya. Contoh-contoh algoritma klasifikasi itu apa saja, yang pertama adalah KNN atau Kous neighbour, Decision three, random Forest, Artificial neural Network atau ANN dan logistic Regression. Apa tujuan klasifikasi? Tentunya adalah untuk menentukan apakah suatu observasi tergolong atau masuk ke dalam kelas tertentu. Jumlah kelasnya bisa dua kelas saja atau lebih. Biasanya yang terdiri dari lebih dari dua kelaskan multi classification. Contoh klasifikasi adalah mengklasifikasi suatu email itu adalah spam atau bukan, dan yang kedua adalah mengklasifikasikan image berdasarkan warna dan bentuk. Yuk, mulai kita latihan tentang klasifikasi di Python.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
lesson: Pelajaran 64: Unsupervised Learning: Clustering
transkripsi: Selanjutnya kita akan belajar tentang subtopik machine learning yang lain, yaitu clustering. Apa itu clustering? Clustering merupakan teknik machine learning yang tujuannya adalah untuk mencari kelompok yang memiliki karakteristik atau pola yang sama dalam suatu populasi. Apa aja algoritma clustering itu? Yang pertama adalah k means clustering. Yang kedua ada hierarchical clustering dan yang ketiga adalah density based clustering atau biasa dikenal dengan DB scan Mengapa kita perlu belajar clustering? Sebagian besar data yang kita punya adalah tanpa label. Terutama dengan era big data saat ini, di mana setiap detik pasti ada data yang terproduksi, baik itu lewat smartphone baik itu lewat gadget-gadget kita pasti itu akan ada data yang terproduksi. Hanya saja data yang ada labelnya jumlahnya sedikit. Maka perlu dipahami dengan baik teknik clustering ini. Contoh kasus clustering yang pertama adalah segmentasi pelanggan atau customer segmentation biasa dilakukan dalam departemen marketing atau departemen pemasaran. Yang kedua adalah mengkategorikan populasi peserta didik dalam suatu ruang kelas, misalkan. Pan umur, jenis kelamin, dan tingkat pendidikan. Mari kita praktekkan clustering di Python.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
lesson: Pelajaran 65: Pengayaan: Semi Supervised Learning
transkripsi: Selain supervised learning dan unsupervised learning kita juga mengenal yang namanya semi-supervised learning Semi-supervised learning merupakan salah satu teknik machine learning yang melibatkan data tidak berlabel digunakan untuk data training Biasanya terjadi ketika data yang berlabel itu jumlahnya sangat sedikit, sedangkan data yang tidak berlabel jumlahnya sangat banyak. kita perlu melakukan asumsi untuk melabeli data yang belum ada labelnya. Asumsi yang pertama adalah asumsi kontinuitas. Artinya makin dekat suatu observasi yang tidak ada labelnya itu terhadap ah observasi yang sudah ada labelnya, itu makin dekat, makin sama lebelnya. Kemudian, untuk asumsi yang kedua adalah asumsi kluster, apabila observasi yang tidak ada labelnya ini masuk satu cluster dengan observasi yang sudah ada labelnya, maka dia satu label. Sedangkan asumsi yang ketiga adalah asumsi manifold Ini terkait dengan fitur atau kolom-kolom yang nantinya dipilih. untuk menentukan apakah observasi itu masuk ke label tertentu. Jadi diambil fitur-fitur yang penting saja. Tidak semua fitur dimasukkan untuk menentukan apakah observasi itu satu label atau sama labelnya dengan observasi lainnya atau tidak.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
lesson: Pelajaran 58: Populasi dan Sampel
transkripsi: Dalam statistika dasar, kita mengenal populasi dan sampel. Apa itu populasi? Populasi adalah sekumpulan data yang memiliki karakteristik tertentu. yang ditentukan oleh peneliti untuk diambil kesimpulan. dan dipelajari lebih lanjut. Sedangkan sampel adalah bagian dari populasi. Yang sample nya itu diambil dengan menggunakan teknik-teknik tertentu. Sedangkan sampel adalah bagian dari populasi yang diambil berdasarkan teknik-teknik tertentu. Thank you. Apa saja teknik pengambilan sampel, ada dua macam teknik pengambilan sampel. Yang pertama adalah teknik pengambilan sampel secara acak, dan yang kedua adalah teknik pengambilan sampel secara tidak acak. pengambilan sampel secara acak. Yang pertama adalah pengambilan acak sederhana. Yang kedua adalah pengambilan acak sistematis, Yang ketiga, pengambilan acak berdasarkan lapisan. Dan yang terakhir adalah pengambilan acak berdasarkan area. Pengambilan acak sederhana ini, biasanya disebut sebagai simple random sampling. Dengan teknik pengambilan simple random sampling ini, setiap observasi atau setiap kasus memiliki kesempatan yang sama untuk diambil sebagai sampel. Makanya setiap anggota populasi nantinya akan memiliki kesempatan yang sama untuk diambil sebagai sampel. Contoh dari pengambilan ajak sederhana ini adalah pengambilan nomor undian. Ada satu hal yang perlu diingat ketika kita melakukan teknik pengambilan sampel acak sederhana ini. kita biasanya dapat melakukan pengembalian sampel apabila sampel itu sudah dipilih. Artinya apa? Artinya nanti sampel yang sudah kita pilih bisa double atau bisa berulang. Apabila dengan cara tanpa pengembalian, maka sampel yang kita ambil nantinya tidak akan berulang. Jadi ada dua cara, yang pertama adalah dengan pengembalian atau tidak dengan pengembalian. Pengambilan acak selanjutnya adalah pengambilan acak secara sistematis. Pengambilan acak secara sistematis ini disebut juga sebagai sistematic random sampling. Metode pengambilan acak dengan sampling sistematik ini, kita menentukan intervalnya terlebih dahulu. Misalkan kita memiliki populasi sebanyak seribu, kita mau ambil sampling sebanyak sepuluh. Apabila kita menggunakan sistematic random sampling ini, kita tentukan intervalnya. Misalkan intervalnya seratus, kemudian kita ambil yang data keseratus sebagai sampel kita. Data kedua ratus sebagai sampel kita yang kedua. Data yang ketiga ratus sebagai sampel kita yang ketiga. Contoh pengambilan sampel secara sistematis ini adalah misalkan penelitian dari pengunjung mal. Misalkan dalam satu waktu tertentu ada seribu pengunjung mall, ya. Orang yang datang ke seratus sebagai sampel kita. Orang yang datang kedu- yang datang ke mall itu yang kedua ratus sebagai sampel kita yang kedua, dan seterusnya. Pengambilan sampel acak yang ketiga adalah pengambilan acak berdasarkan lapisan. Metode pengambilan acak berdasarkan lapisan ini biasanya disebut dengan stratified random sampling. Pada metode ini, pengambilan sampel dilakukan dengan tingkatan tertentu. Contoh dari pengambilan sampel ini adalah penelitian tentang motivasi kerja berdasarkan lulusan SMA S satu, S dua, S tiga. Proses pengajakan diambil dari masing-masing kelompok-kelompok tersebut. misalkan kelompok SMA S satu, S dua, S tiga. Teknik pengambilan acak yang keempat. adalah teknik pengambilan acak berdasarkan area. biasa disebut dengan cluster random sampling. Cluster random sampling ini mengambil sampel berdasarkan cluster atau area tertentu. Tujuan dari metode cluster random sampling ini antara lain untuk meneliti suatu hal pada bagian atau produk yang berbeda di dalam suatu bisnis. Misalnya penelitian tentang kepuasan pelanggan terhadap produk A, produk B, produk C, dan produk D. Jadi masing-masing pelanggan memiliki memiliki tingkat kepuasan yang berbeda untuk masing-masing produk. Jadi masing-masing kelompok, kita memiliki sampel. Masing-masing produk A, B, C, D, memiliki sampel sendiri-sendiri. Selanjutnya adalah teknik pengambilan sampel secara tidak kaca. Yang pertama adalah pengambilan sesaat. Yang kedua adalah pengambilan menurut jumlah. Yang ketiga adalah pengambilan menurut tujuan, dan yang keempat adalah pengambilan beruntun atau snowball. Pengambilan sesaat. Pada pengambilan sesaat atau accidental sampling metode sample dilakukan tanpa sengaja. Peneliti mengambil sampel yang kebetulan ditemui pada saat itu. Penelitian ini cocok untuk penelitian yang respondennya sangat langka atau jarang ditemukan. Contoh penggunaan metode ini adalah peneliti ingin melakukan penelitian terhadap penyakit yang sangat jarang terjadi. Contohnya adalah penyakit Steven Johnson syndrome, di mana penyakit ini ee merupakan penyakit yang merusak seluruh mukosa. atau lapisan tubuh. yang bereaksi terhadap antibiotik. Pengambilan sampel tidak acak yang kedua adalah pengambilan sampel menurut jumlah. Metode pengambilan sampel menurut jumlah ini, biasa disebut sebagai kuota sampling. Teknik sampling ini mengambil jumlah sampel yang jumlahnya sudah ditentukan oleh peneliti sebelumnya. Kelebihan metode ini adalah sangat praktis. Kenapa? Karena peneliti sudah tahu jumlah yang ditentukan hanya saja biasnya sangat tinggi. Nah, teknik pengambilan sampel seperti ini biasanya dipakai pada penelitian yang memiliki jumlah sampel yang terbatas. Pengambilan sampel tidak acak yang ketiga adalah pengambilan sampel menurut tujuan, atau disebut juga dengan purposive sampling. Metode ini menggunakan kriteria yang telah dipilih oleh peneliti dalam memilih sampel. Metode ini menggunakan kriteria yang telah dipilih oleh peneliti dalam mengambil sampel. Ada dua kriteria pemilihan, yang pertama adalah kriteria inklusi, dan yang kedua adalah kriteria eksklusi. Kriteria inklusi merupakan kriteria sampel yang diinginkan oleh peneliti berdasarkan tujuan penelitian. Sedangkan kriteria eksklusi merupakan kriteria khusus yang menyebabkan calon dari sampel kita atau calon responden yang memenuhi kriteria eksklusi harus dikeluarkan dari sampel atau dari kelompok penelitian. Sedangkan kriteria eksklusi merupakan kriteria khusus yang menyebabkan calon responden yang memenuhi kriteria eksklusi harus dikeluarkan dari kelompok penelitian. Misalnya calon responden memiliki gangguan psikologis atau penyakit psikologis yang dapat mempengaruhi hasil penelitian, maka kita harus keluarkan dari kelompok penelitian kita. Misalkan ada penelitian tentang nyeri pada pasien diabetes melitus yang mengalami luka pada tangan, pada tungkai kaki. maka kriteria inklusi yang kita pake adalah satu. Tentunya adalah penderita diabetes melitus. di mana dia berumur misalkan delapan belas sampai lima puluh enam tahun dan dia bisa membaca dan menulis. Sedangkan kriteria eksklusi adalah apabila dia men- me- mengalami stres atau mengalami gangguan jiwa, atau seperti gangguan ginjal, gagal jantung, nefropati, dan lain sebagainya. Jadi benar-benar yang diderita adalah hanya diabetes mellitus. Tidak ada penyakit-penyakit yang lainnya yang mengganggu penelitian kita. Metode pengambilan sampel tidak acak yang terakhir adalah pengambilan sampel beruntun. Pengambilan sampel beruntun ini biasanya disebut dengan snowball sampling. Maksudnya apa sih? Maksudnya adalah sampel yang pertama diminta untuk mencari sampel berikutnya demikian secara terus-menerus sampai sampel yang kita inginkan tercukupi. Metode sampling beruntun ini biasanya dilakukan dengan cara wawancara dan korespondensi. Nah, metode ini sangat cocok untuk penelitian yang bersifat sensitif, di mana respondennya sangat-sangat ingin menjaga privasinya. Misalkan penelitian tentang penyakit HIV. penelitian tentang narkoba atau penelitian tentang waria dan kelompok-kelompok khusus yang lainnya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
lesson: Pelajaran 59: Rerata (Mean, Median, Modus)
transkripsi: Kita masuk ke subtopik selanjutnya yaitu ukuran pemusatan data. Ada beberapa terminologi atau kosa kata yang sering dipakai dalam statistika untuk ukuran pemusatan data. Yang pertama adalah minimum, yang artinya adalah nilai paling kecil dari data yang kamu punya. Dan data yang kamu punya harus berubah data numerik. Maksimum adalah nilai yang paling besar. Mean. Definisinya adalah total atau jumlah dari data numerik yang kalian punya dibagi dengan jumlah data. median merupakan nilai tengah data setelah data itu diurutkan. modus merupakan nilai yang paling sering muncul. dan kuartil. Kuartil merupakan nilai seperempat data setelah datanya diurutkan untuk kuartil satu, atau nilai dari tiga perempat data setelah diurutkan untuk kuartil tiga. Kuartil dua disebut juga dengan median. Dari data berikut, mencerminkan dua belas peserta data science foundation class. Di mana setiap nama memiliki umur, variabel umur. Contoh di sini. Untuk mengetahui nilai minimum, maka kita harus mengurutkan terlebih dahulu nilai minimum yang ada di variabel umur. Maka yang paling atas, apabila pengurutannya secara ascending dari yang terendah sampai yang tertinggi, nilai yang paling atas adalah nilai minimumnya. Yaitu dalam hal ini adalah Joko umurnya delapan belas tahun. Kemudian, untuk nilai maksimum, kita urutkan dulu dari yang terendah sampai yang tertinggi. Nah, yang paling bawah, itu merupakan nilai maksimum atau nilai yang paling besar. Dalam hal ini adalah mamat, umurnya lima puluh satu tahun. Kemudian ada meat. atau rata-rata. Biasanya kita menganalogikan main itu sebagai rata-rata dalam Bahasa Indonesia. Rata-rata itu adalah jumlah dari nilai yang kita punya, dan tentunya data yang kita punya data numerik dibagi dengan jumlah data. Dalam hal ini, nilai dari mean yang kita punya umurnya adalah tiga puluh satu koma sembilan satu enam. Nah, nilai main ini kita bisa munculkan di dalam python itu dengan menggunakan package pandas, di mana kita bisa menggunakan dot meat. dalam kurung, seperti ini. Sedangkan media, median merupakan nilai tengah data. Setelah data itu diurutkan dari yang terendah sampai yang tertinggi. Dalam kasus ini, nilai medianya adalah dua puluh sembilan. Selanjutnya, modus. Di dalam dataset ini, nilai umur yang sering muncul adalah dua puluh tujuh. dalam package di Python, modus ini adalah dot mode, M O D E dot mode. Untuk kuartil, kuartil merupakan nilai seperempat data untuk kuartil satu, tiga perempat data untuk kuartil tiga, maka kuartil satu kita bisa menggunakan function quantile nol koma dua lima. Artinya nilai seperempat data yang kita ingin munculkan. Dalam kasus ini, di data kita, nilai kuartil satu adalah dua puluh lima koma tujuh lima. Sedangkan kuartel tiga nilainya adalah tiga puluh lima koma dua lima. Terlihat di sini, apabila kita urutkan dari terendah sampai yang tertinggi umurnya, maka yang kuartil satu berada di seperempat data, kuartil tiga berada di tiga perempat data. Histogram di Python. Histogram merupakan suatu grafik yang memperlihatkan berapa kali suatu variabel tersebut itu muncul. Dalam kasus ini, kita bisa melihat bahwa sumbu X menunjukkan umur. Sedangkan sumbu Y adalah frekuensi atau berapa sering umur itu muncul. Umur yang sering muncul di sini tentunya yang sudah saya sebutkan tadi yaitu dua puluh tujuh. Yang lainnya munculnya hanya sekali. Jadi terlihat di grafik ini, histogram yang sudah kita gambarkan di sini.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
lesson: Pelajaran 61: Kovarian, Korelasi, Kausalitas
transkripsi: Tadi kita sudah mempelajari tentang ukuran penyebaran data, di mana salah satu parameternya adalah simpangan baku, makin besar simpangan baku, maka makin tersebar data kita. Makin kecil simpangan baku, maka makin tidak tersebar data kita. Nah, tadi 'kan sudah hanya ada satu, tadi kita hanya melibatkan satu variabel. Nah, yang sekarang, ukuran yang sekarang itu adalah ukuran keterhubungan data, di mana kita melibatkan minimal dua variabel, yaitu variabel X dan Y. Ukuran keterhubungan data yang pertama adalah kovarian. Atau biasa kita lambangkan dengan cov, X koma g. Rumusnya adalah E. X digunangin E. X ini. Y, kurangi, E. Di mana? EX merupakan nilai Men. dari X E Y merupakan nilai nilai men. Dari Si. Sedangkan keseluruhan adalah Nilai ini. Dari? Ini semua. Nah, range dari covarian ini tidak terhingga. Artinya makin besar, makin terhubung atau makin saling berpengaruh. Sementara makin kecil, makin tidak terpengaruh. Jadi nilainya tak terhingga. Bisa minus satu juta, minus satu miliar, sampai plus satu miliar dan lebih. Makanya, ada kelemahan dari ukuran keterhubungan data dengan kovarian. Jadi apabila ukuran kovariannya itu lima ratus, itu tergantung, tergantung dari satuan, dari masing-masing X dan Y. Apabila ee memiliki satuan yang satunya satuan rupiah, yang satunya satuan lain, misalkan ee dolar atau yang lainnya, maka memiliki ukuran yang berbeda. Selanjutnya, ada ukuran keterhubungan data yang bisa lebih baik kita menerkannya, karena kita bisa mengetahui minimum dan maksimumnya, yaitu minus satu dan satu, yang mana kita sebut sebagai korelasi. Nah, ukuran keterhubungan data korelasi ini memiliki nilai minimum minus satu dan maksimum satu. Rumusnya adalah sebagai berikut. Korelasi. Korelasi ini menggambarkan besarnya kekuatan hubungan dari dua variabel, yang mana merupakan normalisasi dari kovarian. range nya tadi saya sebutkan minus satu sampai dengan satu, dihitung dengan rumus sebagai berikut. Korelasi lambangnya row. X Y, atau ada juga yang menuliskan core. X Y. Di mana? Korelasi merupakan kovarian X koma Y dibagi dengan sigma X dan sigma Y. Masih ingat sigma itu apa? Sigma adalah simpangan baku atau standar deviasi. standar deviasi dari variabel X dan standar deviasi dari variabel Y, kemudian dikalikan, kemudian dijadikan sebagai penyebut. dari pembagian ini, profion dan Sigma X dan sigma. Nilainya maksimum plus satu, minimumnya minus satu. Kovarian diambil dari rumus ini. Nah, makin mendekati satu atau makin mendekati minus satu, maka hubungan atau korelasi antara kedua variabel itu sangat tinggi. Contoh, dalam kehidupan sehari-hari, antara demand dan harga. atau antara tinggi badan dan berat badan. Nah, itu highly correlated. Selanjutnya, Keterhubungan data yang ketiga adalah kausalitas. Kausalitas ini merupakan hubungan sebab akibat dari dua variabel, di mana perubahan di suatu variabel akan menyebabkan perubahan di variabel yang lainnya. korelasi tidak selalu berarti kausalitas. Contoh dari kausalitas ini adalah Hubungan antara apa dua variabel yang pertama adalah jumlah jam kerja. Dengan total pendapatan. Nah, di mana apabila jumlah jam kerja makin meningkat, maka total pendapatan makin besar. Sebaliknya, apabila jumlah jam kerjanya Sedikit, maka total pendapatannya sedikit. Ada tiga tadi, yang pertama adalah kovarian, yang kedua adalah korelasi, dan yang ketiga adalah kausalitas.

judul kursus: Data Science Foundation
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lesson: Pelajaran 60: Penyebaran Data (Varians, Std Deviasi, Rentangan, Quartil)
transkripsi: Selain ukuran pemusatan data, dalam statistika, kita perlu juga mengetahui ukuran penyebaran data. Biasanya ukuran penyebaran data ini parameternya adalah simpangan baku atau standard deviation. Varian atau variansi rentangan, dan juga simpangan kuartil. Yang pertama adalah simpangan baku. atau standar deviasi. Dalam simpangan baku ini, Simpangan baku ini merupakan suatu ukuran penyebaran skor-skor terhadap min. Gitu ya. Tapi, Simpangan baku ini tidak robas dan sangat terpengaruh oleh data yang ekstrim, karena ada pengaruh min. Rumus dari simpangan baku ada dua macam. Yang pertama adalah simpangan baku untuk populasi dilambangkan dengan sigma. dan simpangan baku untuk sampel dilambangkan dengan S. Untuk yang simpangan baku populasi, rumusnya adalah akar, Akar dari sigma. X, X ini adalah observasinya, dikurangi dengan new, new ini adalah rata-ratanya, kita kuadratkan dan dibagi dengan jumlah populasi. Sedangkan untuk sample agak sedikit berbeda di sini, terutama di bagian penyebutnya, kita menggunakan N kurang satu. Ya, dan sigmanya hampir sama, karena kita pakai X dikurangin X. kuadrat. Dimana? Sigma adalah Simpangan. baku, populasi. Ya. S, ini adalah simpangan baku. Sample. Kemudian X. X adalah Observasinya. Ya, sedangkan MU adalah min populasi. N adalah jumlah populasi. Ya, untuk X. Ini adalah men. Topi di atasnya inilah mean dari sample. Sedangkan n adalah jumlah sample. Nah, satuan dari variansi ini ya tergantung dari si satuan variabel itu. Karena ini sudah di akar dari kuadrat. Contoh kita punya variabel umur, ya. Variabel umur di anak SMA tentunya variansi atau simpangan bakunya lebih rendah daripada suatu umur di tempat ibadah. Biasanya di tempat ibadah 'kan orangnya beragam, misalkan di pasar, misalkan di mall, simpangan bakunya biasanya lebih lebar daripada ketika kita mengetahui suatu apa, simpangan baku dari sekolah tertentu, misalkan SMA atau SMP atau SD Biasanya simpangan bakunya lebih kecil. Nah, itu dia adalah rumus dari simpangan baku atau standar deviasi. Ada rumus alternatif yang mana fungsinya juga sama saja dengan ini, yaitu rumus alternatifnya seperti ini. S sama dengan akar, D N. Sigma X kuadrat. dikurangin dengan sigma X. kuadrat dibagi dengan N En man, kali end min satu. Itu sebenarnya sama, hanya saja untuk dirumus ini, kita tidak perlu menghitung mainnya. Ya, di sini kita hanya memerlukan si variabel itu, kita kuadratkan, kemudian kita jumlah, dikalikan dengan jumlah sampelnya, kemudian ini adalah em apa, jumlah dari si observasi itu kemudian dikuadratkan, kemudian Nilai ini dikurangi dengan ini, dibagi dengan N kali N min satu. Rumus ini lebih cepat apabila kita menghitung secara manual, karena kita tidak perlu menghitung mehan terlebih dahulu. Hasilnya akan sama. Penyebaran data selanjutnya adalah variansi. Simple saja, variansi ini adalah kuadrat dari simpangan baku, gitu ya. Jadi kalau variansi untuk populasi, ini lambangnya Variansi dari populasi itu adalah sigma kuadrat. Ini adalah variansi. Varisi dari populasi. Sedangkan untuk variansi dari sample Ini adalah S kuadrat, gitu ya, variasi. Sample. Jadi sudah ada dua, yaitu simpangan baku dan variansi. Ukuran penyebaran data yang ketiga adalah rentangan. Nah, rentangan ini adalah selisih dari nilai maksimum dan nilai minimum. Contoh dalam kasus data yang saya sajikan tadi, nilai maksimumnya lima satu. Nilai minimumnya ada adalah delapan belas, berarti rentangannya adalah lima satu dikurangi dengan delapan belas. Ini merupakan ukuran parameter yang paling sederhana, ya. Lima satu kurangi delapan belas. Hmm. Ya. tiga puluh tiga, gitu ya. Tangannya tiga puluh tiga. Kemudian ada parameter lain, yaitu adalah simpangan kuartil. Simpangan kuartil itu apa? Simpangan kuartil adalah selisih dari kuartil ketiga dan kuartil pertama, ya. Atau kuartil atas dengan kuartil bawah. Dalam kasus tadi, misalkan suatu Misalkan Q tiganya adalah lima puluh, Q satunya adalah ee dua puluh, maka simpangan kuartilnya Sama dengan lima puluh dikurangi dua puluh, sama dengan tiga puluh. Sudah ada empat ukuran penyebaran data, yang pertama adalah simpangan baku, kemudian variansi, rentangan dan simpangan kuartil. Yang paling sering digunakan adalah simpangan baku dan variasi.
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transkripsi: Kali ini kita masuk ke dalam topik yang keempat di kelas data science foundation kita. Topik yang keempat kali ini kita akan membahas tentang statistika. Statistika adalah core dari data science Dengan mengetahui statistika, kita dapat mengerti distribusi data kita, kita juga tahu variansi dari data kita, dan juga mengetahui bagaimana satu variabel itu berpengaruh dengan variabel yang lainnya. Mari kita pelajari statistika dengan kerangka pembelajaran sebagai berikut. Yang pertama, kita akan mengenal statistika. Yang kedua, kita akan mengenal juga ukuran pemusatan data, ukuran penyebaran data, dan ukuran keterhubungan data. Atau ini merupakan salah satu penjabaran dari statistika deskriptif. Dan yang ketiga, kita akan belajar machine learning dasar. Machine learning dasar merupakan pengembangan dari statistika inferensial. Di mana kita dapat memprediksi atau menerka variabel-variabel yang nantinya akan kita terka. Pertama, kita akan mengenal statistika. Apa itu statistika? Statistika adalah ilmu yang digunakan untuk mengumpulkan, mengelola, menganalisis, dan mempresentasikan data sehingga bisa diambil kesimpulan. Ada dua jenis statistika. Yang pertama adalah statistika deskriptif, dan yang kedua adalah statistika inferensial. Statistika deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran umum atau paparan dari data baik itu berupa grafik, ataupun perhitungan numerik. Sedangkan statistika inferensial digunakan untuk memprediksi variabel berdasarkan sampel yang diambil dari populasi. Statistika deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran umum atau paparan berdasarkan data yang sudah kita punya, baik itu berupa grafik ataupun perhitungan numerik. Deskriptif itu dari kata describe yang artinya menjelaskan atau memberikan paparan. Sedangkan statistika inferensial digunakan untuk menerka atau memprediksi variabel, berdasarkan sampel dari populasi yang kita punya. Inferential ini berasal dari kata infert yang artinya menerka atau menebak.
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transkripsi: Dalam statistika dasar, kita mengenal populasi dan sampel. Apa itu populasi? Populasi adalah sekumpulan data yang memiliki karakteristik tertentu. yang ditentukan oleh peneliti untuk diambil kesimpulan. dan dipelajari lebih lanjut. Sedangkan sampel adalah bagian dari populasi. Yang sample nya itu diambil dengan menggunakan teknik-teknik tertentu. Sedangkan sampel adalah bagian dari populasi yang diambil berdasarkan teknik-teknik tertentu. Thank you. Apa saja teknik pengambilan sampel, ada dua macam teknik pengambilan sampel. Yang pertama adalah teknik pengambilan sampel secara acak, dan yang kedua adalah teknik pengambilan sampel secara tidak acak. pengambilan sampel secara acak. Yang pertama adalah pengambilan acak sederhana. Yang kedua adalah pengambilan acak sistematis, Yang ketiga, pengambilan acak berdasarkan lapisan. Dan yang terakhir adalah pengambilan acak berdasarkan area. Pengambilan acak sederhana ini, biasanya disebut sebagai simple random sampling. Dengan teknik pengambilan simple random sampling ini, setiap observasi atau setiap kasus memiliki kesempatan yang sama untuk diambil sebagai sampel. Makanya setiap anggota populasi nantinya akan memiliki kesempatan yang sama untuk diambil sebagai sampel. Contoh dari pengambilan ajak sederhana ini adalah pengambilan nomor undian. Ada satu hal yang perlu diingat ketika kita melakukan teknik pengambilan sampel acak sederhana ini. kita biasanya dapat melakukan pengembalian sampel apabila sampel itu sudah dipilih. Artinya apa? Artinya nanti sampel yang sudah kita pilih bisa double atau bisa berulang. Apabila dengan cara tanpa pengembalian, maka sampel yang kita ambil nantinya tidak akan berulang. Jadi ada dua cara, yang pertama adalah dengan pengembalian atau tidak dengan pengembalian. Pengambilan acak selanjutnya adalah pengambilan acak secara sistematis. Pengambilan acak secara sistematis ini disebut juga sebagai sistematic random sampling. Metode pengambilan acak dengan sampling sistematik ini, kita menentukan intervalnya terlebih dahulu. Misalkan kita memiliki populasi sebanyak seribu, kita mau ambil sampling sebanyak sepuluh. Apabila kita menggunakan sistematic random sampling ini, kita tentukan intervalnya. Misalkan intervalnya seratus, kemudian kita ambil yang data keseratus sebagai sampel kita. Data kedua ratus sebagai sampel kita yang kedua. Data yang ketiga ratus sebagai sampel kita yang ketiga. Contoh pengambilan sampel secara sistematis ini adalah misalkan penelitian dari pengunjung mal. Misalkan dalam satu waktu tertentu ada seribu pengunjung mall, ya. Orang yang datang ke seratus sebagai sampel kita. Orang yang datang kedu- yang datang ke mall itu yang kedua ratus sebagai sampel kita yang kedua, dan seterusnya. Pengambilan sampel acak yang ketiga adalah pengambilan acak berdasarkan lapisan. Metode pengambilan acak berdasarkan lapisan ini biasanya disebut dengan stratified random sampling. Pada metode ini, pengambilan sampel dilakukan dengan tingkatan tertentu. Contoh dari pengambilan sampel ini adalah penelitian tentang motivasi kerja berdasarkan lulusan SMA S satu, S dua, S tiga. Proses pengajakan diambil dari masing-masing kelompok-kelompok tersebut. misalkan kelompok SMA S satu, S dua, S tiga. Teknik pengambilan acak yang keempat. adalah teknik pengambilan acak berdasarkan area. biasa disebut dengan cluster random sampling. Cluster random sampling ini mengambil sampel berdasarkan cluster atau area tertentu. Tujuan dari metode cluster random sampling ini antara lain untuk meneliti suatu hal pada bagian atau produk yang berbeda di dalam suatu bisnis. Misalnya penelitian tentang kepuasan pelanggan terhadap produk A, produk B, produk C, dan produk D. Jadi masing-masing pelanggan memiliki memiliki tingkat kepuasan yang berbeda untuk masing-masing produk. Jadi masing-masing kelompok, kita memiliki sampel. Masing-masing produk A, B, C, D, memiliki sampel sendiri-sendiri. Selanjutnya adalah teknik pengambilan sampel secara tidak kaca. Yang pertama adalah pengambilan sesaat. Yang kedua adalah pengambilan menurut jumlah. Yang ketiga adalah pengambilan menurut tujuan, dan yang keempat adalah pengambilan beruntun atau snowball. Pengambilan sesaat. Pada pengambilan sesaat atau accidental sampling metode sample dilakukan tanpa sengaja. Peneliti mengambil sampel yang kebetulan ditemui pada saat itu. Penelitian ini cocok untuk penelitian yang respondennya sangat langka atau jarang ditemukan. Contoh penggunaan metode ini adalah peneliti ingin melakukan penelitian terhadap penyakit yang sangat jarang terjadi. Contohnya adalah penyakit Steven Johnson syndrome, di mana penyakit ini ee merupakan penyakit yang merusak seluruh mukosa. atau lapisan tubuh. yang bereaksi terhadap antibiotik. Pengambilan sampel tidak acak yang kedua adalah pengambilan sampel menurut jumlah. Metode pengambilan sampel menurut jumlah ini, biasa disebut sebagai kuota sampling. Teknik sampling ini mengambil jumlah sampel yang jumlahnya sudah ditentukan oleh peneliti sebelumnya. Kelebihan metode ini adalah sangat praktis. Kenapa? Karena peneliti sudah tahu jumlah yang ditentukan hanya saja biasnya sangat tinggi. Nah, teknik pengambilan sampel seperti ini biasanya dipakai pada penelitian yang memiliki jumlah sampel yang terbatas. Pengambilan sampel tidak acak yang ketiga adalah pengambilan sampel menurut tujuan, atau disebut juga dengan purposive sampling. Metode ini menggunakan kriteria yang telah dipilih oleh peneliti dalam memilih sampel. Metode ini menggunakan kriteria yang telah dipilih oleh peneliti dalam mengambil sampel. Ada dua kriteria pemilihan, yang pertama adalah kriteria inklusi, dan yang kedua adalah kriteria eksklusi. Kriteria inklusi merupakan kriteria sampel yang diinginkan oleh peneliti berdasarkan tujuan penelitian. Sedangkan kriteria eksklusi merupakan kriteria khusus yang menyebabkan calon dari sampel kita atau calon responden yang memenuhi kriteria eksklusi harus dikeluarkan dari sampel atau dari kelompok penelitian. Sedangkan kriteria eksklusi merupakan kriteria khusus yang menyebabkan calon responden yang memenuhi kriteria eksklusi harus dikeluarkan dari kelompok penelitian. Misalnya calon responden memiliki gangguan psikologis atau penyakit psikologis yang dapat mempengaruhi hasil penelitian, maka kita harus keluarkan dari kelompok penelitian kita. Misalkan ada penelitian tentang nyeri pada pasien diabetes melitus yang mengalami luka pada tangan, pada tungkai kaki. maka kriteria inklusi yang kita pake adalah satu. Tentunya adalah penderita diabetes melitus. di mana dia berumur misalkan delapan belas sampai lima puluh enam tahun dan dia bisa membaca dan menulis. Sedangkan kriteria eksklusi adalah apabila dia men- me- mengalami stres atau mengalami gangguan jiwa, atau seperti gangguan ginjal, gagal jantung, nefropati, dan lain sebagainya. Jadi benar-benar yang diderita adalah hanya diabetes mellitus. Tidak ada penyakit-penyakit yang lainnya yang mengganggu penelitian kita. Metode pengambilan sampel tidak acak yang terakhir adalah pengambilan sampel beruntun. Pengambilan sampel beruntun ini biasanya disebut dengan snowball sampling. Maksudnya apa sih? Maksudnya adalah sampel yang pertama diminta untuk mencari sampel berikutnya demikian secara terus-menerus sampai sampel yang kita inginkan tercukupi. Metode sampling beruntun ini biasanya dilakukan dengan cara wawancara dan korespondensi. Nah, metode ini sangat cocok untuk penelitian yang bersifat sensitif, di mana respondennya sangat-sangat ingin menjaga privasinya. Misalkan penelitian tentang penyakit HIV. penelitian tentang narkoba atau penelitian tentang waria dan kelompok-kelompok khusus yang lainnya.
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transkripsi: Pelajaran 59: Rerata (Mean, Median, Modus)
Kita masuk ke subtopik selanjutnya yaitu ukuran pemusatan data. Ada beberapa terminologi atau kosa kata yang sering dipakai dalam statistika untuk ukuran pemusatan data. Yang pertama adalah minimum, yang artinya adalah nilai paling kecil dari data yang kamu punya. Dan data yang kamu punya harus berubah data numerik. Maksimum adalah nilai yang paling besar. Mean. Definisinya adalah total atau jumlah dari data numerik yang kalian punya dibagi dengan jumlah data. median merupakan nilai tengah data setelah data itu diurutkan. modus merupakan nilai yang paling sering muncul. dan kuartil. Kuartil merupakan nilai seperempat data setelah datanya diurutkan untuk kuartil satu, atau nilai dari tiga perempat data setelah diurutkan untuk kuartil tiga. Kuartil dua disebut juga dengan median. Dari data berikut, mencerminkan dua belas peserta data science foundation class. Di mana setiap nama memiliki umur, variabel umur. Contoh di sini. Untuk mengetahui nilai minimum, maka kita harus mengurutkan terlebih dahulu nilai minimum yang ada di variabel umur. Maka yang paling atas, apabila pengurutannya secara ascending dari yang terendah sampai yang tertinggi, nilai yang paling atas adalah nilai minimumnya. Yaitu dalam hal ini adalah Joko umurnya delapan belas tahun. Kemudian, untuk nilai maksimum, kita urutkan dulu dari yang terendah sampai yang tertinggi. Nah, yang paling bawah, itu merupakan nilai maksimum atau nilai yang paling besar. Dalam hal ini adalah mamat, umurnya lima puluh satu tahun. Kemudian ada meat. atau rata-rata. Biasanya kita menganalogikan main itu sebagai rata-rata dalam Bahasa Indonesia. Rata-rata itu adalah jumlah dari nilai yang kita punya, dan tentunya data yang kita punya data numerik dibagi dengan jumlah data. Dalam hal ini, nilai dari mean yang kita punya umurnya adalah tiga puluh satu koma sembilan satu enam. Nah, nilai main ini kita bisa munculkan di dalam python itu dengan menggunakan package pandas, di mana kita bisa menggunakan dot meat. dalam kurung, seperti ini. Sedangkan media, median merupakan nilai tengah data. Setelah data itu diurutkan dari yang terendah sampai yang tertinggi. Dalam kasus ini, nilai medianya adalah dua puluh sembilan. Selanjutnya, modus. Di dalam dataset ini, nilai umur yang sering muncul adalah dua puluh tujuh. dalam package di Python, modus ini adalah dot mode, M O D E dot mode. Untuk kuartil, kuartil merupakan nilai seperempat data untuk kuartil satu, tiga perempat data untuk kuartil tiga, maka kuartil satu kita bisa menggunakan function quantile nol koma dua lima. Artinya nilai seperempat data yang kita ingin munculkan. Dalam kasus ini, di data kita, nilai kuartil satu adalah dua puluh lima koma tujuh lima. Sedangkan kuartel tiga nilainya adalah tiga puluh lima koma dua lima. Terlihat di sini, apabila kita urutkan dari terendah sampai yang tertinggi umurnya, maka yang kuartil satu berada di seperempat data, kuartil tiga berada di tiga perempat data. Histogram di Python. Histogram merupakan suatu grafik yang memperlihatkan berapa kali suatu variabel tersebut itu muncul. Dalam kasus ini, kita bisa melihat bahwa sumbu X menunjukkan umur. Sedangkan sumbu Y adalah frekuensi atau berapa sering umur itu muncul. Umur yang sering muncul di sini tentunya yang sudah saya sebutkan tadi yaitu dua puluh tujuh. Yang lainnya munculnya hanya sekali. Jadi terlihat di grafik ini, histogram yang sudah kita gambarkan di sini.

Pelajaran 60: Penyebaran Data (Varians, Std Deviasi, Rentangan, Quartil)
Selain ukuran pemusatan data, dalam statistika, kita perlu juga mengetahui ukuran penyebaran data. Biasanya ukuran penyebaran data ini parameternya adalah simpangan baku atau standard deviation. Varian atau variansi rentangan, dan juga simpangan kuartil. Yang pertama adalah simpangan baku. atau standar deviasi. Dalam simpangan baku ini, Simpangan baku ini merupakan suatu ukuran penyebaran skor-skor terhadap min. Gitu ya. Tapi, Simpangan baku ini tidak robas dan sangat terpengaruh oleh data yang ekstrim, karena ada pengaruh min. Rumus dari simpangan baku ada dua macam. Yang pertama adalah simpangan baku untuk populasi dilambangkan dengan sigma. dan simpangan baku untuk sampel dilambangkan dengan S. Untuk yang simpangan baku populasi, rumusnya adalah akar, Akar dari sigma. X, X ini adalah observasinya, dikurangi dengan new, new ini adalah rata-ratanya, kita kuadratkan dan dibagi dengan jumlah populasi. Sedangkan untuk sample agak sedikit berbeda di sini, terutama di bagian penyebutnya, kita menggunakan N kurang satu. Ya, dan sigmanya hampir sama, karena kita pakai X dikurangin X. kuadrat. Dimana? Sigma adalah Simpangan. baku, populasi. Ya. S, ini adalah simpangan baku. Sample. Kemudian X. X adalah Observasinya. Ya, sedangkan MU adalah min populasi. N adalah jumlah populasi. Ya, untuk X. Ini adalah men. Topi di atasnya inilah mean dari sample. Sedangkan n adalah jumlah sample. Nah, satuan dari variansi ini ya tergantung dari si satuan variabel itu. Karena ini sudah di akar dari kuadrat. Contoh kita punya variabel umur, ya. Variabel umur di anak SMA tentunya variansi atau simpangan bakunya lebih rendah daripada suatu umur di tempat ibadah. Biasanya di tempat ibadah 'kan orangnya beragam, misalkan di pasar, misalkan di mall, simpangan bakunya biasanya lebih lebar daripada ketika kita mengetahui suatu apa, simpangan baku dari sekolah tertentu, misalkan SMA atau SMP atau SD Biasanya simpangan bakunya lebih kecil. Nah, itu dia adalah rumus dari simpangan baku atau standar deviasi. Ada rumus alternatif yang mana fungsinya juga sama saja dengan ini, yaitu rumus alternatifnya seperti ini. S sama dengan akar, D N. Sigma X kuadrat. dikurangin dengan sigma X. kuadrat dibagi dengan N En man, kali end min satu. Itu sebenarnya sama, hanya saja untuk dirumus ini, kita tidak perlu menghitung mainnya. Ya, di sini kita hanya memerlukan si variabel itu, kita kuadratkan, kemudian kita jumlah, dikalikan dengan jumlah sampelnya, kemudian ini adalah em apa, jumlah dari si observasi itu kemudian dikuadratkan, kemudian Nilai ini dikurangi dengan ini, dibagi dengan N kali N min satu. Rumus ini lebih cepat apabila kita menghitung secara manual, karena kita tidak perlu menghitung mehan terlebih dahulu. Hasilnya akan sama. Penyebaran data selanjutnya adalah variansi. Simple saja, variansi ini adalah kuadrat dari simpangan baku, gitu ya. Jadi kalau variansi untuk populasi, ini lambangnya Variansi dari populasi itu adalah sigma kuadrat. Ini adalah variansi. Varisi dari populasi. Sedangkan untuk variansi dari sample Ini adalah S kuadrat, gitu ya, variasi. Sample. Jadi sudah ada dua, yaitu simpangan baku dan variansi. Ukuran penyebaran data yang ketiga adalah rentangan. Nah, rentangan ini adalah selisih dari nilai maksimum dan nilai minimum. Contoh dalam kasus data yang saya sajikan tadi, nilai maksimumnya lima satu. Nilai minimumnya ada adalah delapan belas, berarti rentangannya adalah lima satu dikurangi dengan delapan belas. Ini merupakan ukuran parameter yang paling sederhana, ya. Lima satu kurangi delapan belas. Hmm. Ya. tiga puluh tiga, gitu ya. Tangannya tiga puluh tiga. Kemudian ada parameter lain, yaitu adalah simpangan kuartil. Simpangan kuartil itu apa? Simpangan kuartil adalah selisih dari kuartil ketiga dan kuartil pertama, ya. Atau kuartil atas dengan kuartil bawah. Dalam kasus tadi, misalkan suatu Misalkan Q tiganya adalah lima puluh, Q satunya adalah ee dua puluh, maka simpangan kuartilnya Sama dengan lima puluh dikurangi dua puluh, sama dengan tiga puluh. Sudah ada empat ukuran penyebaran data, yang pertama adalah simpangan baku, kemudian variansi, rentangan dan simpangan kuartil. Yang paling sering digunakan adalah simpangan baku dan variasi.

Pelajaran 61: Kovarian, Korelasi, Kausalitas
Tadi kita sudah mempelajari tentang ukuran penyebaran data, di mana salah satu parameternya adalah simpangan baku, makin besar simpangan baku, maka makin tersebar data kita. Makin kecil simpangan baku, maka makin tidak tersebar data kita. Nah, tadi 'kan sudah hanya ada satu, tadi kita hanya melibatkan satu variabel. Nah, yang sekarang, ukuran yang sekarang itu adalah ukuran keterhubungan data, di mana kita melibatkan minimal dua variabel, yaitu variabel X dan Y. Ukuran keterhubungan data yang pertama adalah kovarian. Atau biasa kita lambangkan dengan cov, X koma g. Rumusnya adalah E. X digunangin E. X ini. Y, kurangi, E. Di mana? EX merupakan nilai Men. dari X E Y merupakan nilai nilai men. Dari Si. Sedangkan keseluruhan adalah Nilai ini. Dari? Ini semua. Nah, range dari covarian ini tidak terhingga. Artinya makin besar, makin terhubung atau makin saling berpengaruh. Sementara makin kecil, makin tidak terpengaruh. Jadi nilainya tak terhingga. Bisa minus satu juta, minus satu miliar, sampai plus satu miliar dan lebih. Makanya, ada kelemahan dari ukuran keterhubungan data dengan kovarian. Jadi apabila ukuran kovariannya itu lima ratus, itu tergantung, tergantung dari satuan, dari masing-masing X dan Y. Apabila ee memiliki satuan yang satunya satuan rupiah, yang satunya satuan lain, misalkan ee dolar atau yang lainnya, maka memiliki ukuran yang berbeda. Selanjutnya, ada ukuran keterhubungan data yang bisa lebih baik kita menerkannya, karena kita bisa mengetahui minimum dan maksimumnya, yaitu minus satu dan satu, yang mana kita sebut sebagai korelasi. Nah, ukuran keterhubungan data korelasi ini memiliki nilai minimum minus satu dan maksimum satu. Rumusnya adalah sebagai berikut. Korelasi. Korelasi ini menggambarkan besarnya kekuatan hubungan dari dua variabel, yang mana merupakan normalisasi dari kovarian. range nya tadi saya sebutkan minus satu sampai dengan satu, dihitung dengan rumus sebagai berikut. Korelasi lambangnya row. X Y, atau ada juga yang menuliskan core. X Y. Di mana? Korelasi merupakan kovarian X koma Y dibagi dengan sigma X dan sigma Y. Masih ingat sigma itu apa? Sigma adalah simpangan baku atau standar deviasi. standar deviasi dari variabel X dan standar deviasi dari variabel Y, kemudian dikalikan, kemudian dijadikan sebagai penyebut. dari pembagian ini, profion dan Sigma X dan sigma. Nilainya maksimum plus satu, minimumnya minus satu. Kovarian diambil dari rumus ini. Nah, makin mendekati satu atau makin mendekati minus satu, maka hubungan atau korelasi antara kedua variabel itu sangat tinggi. Contoh, dalam kehidupan sehari-hari, antara demand dan harga. atau antara tinggi badan dan berat badan. Nah, itu highly correlated. Selanjutnya, Keterhubungan data yang ketiga adalah kausalitas. Kausalitas ini merupakan hubungan sebab akibat dari dua variabel, di mana perubahan di suatu variabel akan menyebabkan perubahan di variabel yang lainnya. korelasi tidak selalu berarti kausalitas. Contoh dari kausalitas ini adalah Hubungan antara apa dua variabel yang pertama adalah jumlah jam kerja. Dengan total pendapatan. Nah, di mana apabila jumlah jam kerja makin meningkat, maka total pendapatan makin besar. Sebaliknya, apabila jumlah jam kerjanya Sedikit, maka total pendapatannya sedikit. Ada tiga tadi, yang pertama adalah kovarian, yang kedua adalah korelasi, dan yang ketiga adalah kausalitas.
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Sekarang kita masuk ke subtopik selanjutnya yaitu machine learning dasar yang merupakan bagian dari statistika influential di machine learning dasar ini memang gunanya untuk merka atau memprediksi variabel, variabel yang lainnya atau variabel yang dependen. Ada tiga macam machine learning yang pertama adalah supervised learning yang kedua adalah unsupervised learning dan yang ketiga adalah semi supervised learning Untuk yang supervised learning biasanya ada dua macam yaitu regression atau regresi dan classification atau klasifikasi. Sedangkan untuk unsupervised learning nanti akan kita pelajari clustering dan untuk yang semi-supervised learning ini merupakan gabungan antara regresi atau klasifikasi dengan clustering. Pertama kita akan belajar tentang regresi terlebih dahulu. Apa itu regresi? Regresi merupakan suatu teknik dalam statistika untuk mengetahui keterhubungan antara variabel prediktor atau independence dengan variabel response atau dependence. yang berbentuk numerik. Apa itu regresi linear? Regresi linear adalah salah satu contoh regresi di mana antara variabel prediktor dan responsnya memiliki keterhubungan linear. Apa yang dimaksud linear? Yang dimaksud linear adalah keterhubungan antara variabel prediktor atau X dan variabel respons atau Y. Ini kita sajikan dalam suatu grafik ini bentuknya garis lurus. Tujuan dari regresi itu apa sih? Tujuan dari regresi ya tentunya adalah untuk memprediksi variabel yang datanya itu continue. Contohnya prediksi harga rumah, prediksi tinggi badan dari variabel jenis kelamin, umur, dan lain sebagainya. Mari kita latihan tentang linear regression untuk data science foundation kelas kita kali ini.

Pelajaran 63: Supervised Learning: Klasifikasi
Mari kita lanjut ke subtopik selanjutnya yaitu klasifikasi. Apa itu klasifikasi? Klasifikasi merupakan salah satu teknik machine learning yang digunakan untuk melabeli observasi ke dalam kelompok tertentu berdasarkan data yang sudah ada labelnya. Klasifikasi adalah salah satu teknik machine learning yang digunakan untuk melabeli observasi ke dalam kelompok tertentu berdasarkan data training yang sudah ada labelnya. Contoh-contoh algoritma klasifikasi itu apa saja, yang pertama adalah KNN atau Kous neighbour, Decision three, random Forest, Artificial neural Network atau ANN dan logistic Regression. Apa tujuan klasifikasi? Tentunya adalah untuk menentukan apakah suatu observasi tergolong atau masuk ke dalam kelas tertentu. Jumlah kelasnya bisa dua kelas saja atau lebih. Biasanya yang terdiri dari lebih dari dua kelaskan multi classification. Contoh klasifikasi adalah mengklasifikasi suatu email itu adalah spam atau bukan, dan yang kedua adalah mengklasifikasikan image berdasarkan warna dan bentuk. Yuk, mulai kita latihan tentang klasifikasi di Python.

Pelajaran 64: Unsupervised Learning: Clustering
Selanjutnya kita akan belajar tentang subtopik machine learning yang lain, yaitu clustering. Apa itu clustering? Clustering merupakan teknik machine learning yang tujuannya adalah untuk mencari kelompok yang memiliki karakteristik atau pola yang sama dalam suatu populasi. Apa aja algoritma clustering itu? Yang pertama adalah k means clustering. Yang kedua ada hierarchical clustering dan yang ketiga adalah density based clustering atau biasa dikenal dengan DB scan Mengapa kita perlu belajar clustering? Sebagian besar data yang kita punya adalah tanpa label. Terutama dengan era big data saat ini, di mana setiap detik pasti ada data yang terproduksi, baik itu lewat smartphone baik itu lewat gadget-gadget kita pasti itu akan ada data yang terproduksi. Hanya saja data yang ada labelnya jumlahnya sedikit. Maka perlu dipahami dengan baik teknik clustering ini. Contoh kasus clustering yang pertama adalah segmentasi pelanggan atau customer segmentation biasa dilakukan dalam departemen marketing atau departemen pemasaran. Yang kedua adalah mengkategorikan populasi peserta didik dalam suatu ruang kelas, misalkan. Pan umur, jenis kelamin, dan tingkat pendidikan. Mari kita praktekkan clustering di Python.
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Pelajaran 57: Pengenalan Statistika
Kali ini kita masuk ke dalam topik yang keempat di kelas data science foundation kita. Topik yang keempat kali ini kita akan membahas tentang statistika. Statistika adalah core dari data science Dengan mengetahui statistika, kita dapat mengerti distribusi data kita, kita juga tahu variansi dari data kita, dan juga mengetahui bagaimana satu variabel itu berpengaruh dengan variabel yang lainnya. Mari kita pelajari statistika dengan kerangka pembelajaran sebagai berikut. Yang pertama, kita akan mengenal statistika. Yang kedua, kita akan mengenal juga ukuran pemusatan data, ukuran penyebaran data, dan ukuran keterhubungan data. Atau ini merupakan salah satu penjabaran dari statistika deskriptif. Dan yang ketiga, kita akan belajar machine learning dasar. Machine learning dasar merupakan pengembangan dari statistika inferensial. Di mana kita dapat memprediksi atau menerka variabel-variabel yang nantinya akan kita terka. Pertama, kita akan mengenal statistika. Apa itu statistika? Statistika adalah ilmu yang digunakan untuk mengumpulkan, mengelola, menganalisis, dan mempresentasikan data sehingga bisa diambil kesimpulan. Ada dua jenis statistika. Yang pertama adalah statistika deskriptif, dan yang kedua adalah statistika inferensial. Statistika deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran umum atau paparan dari data baik itu berupa grafik, ataupun perhitungan numerik. Sedangkan statistika inferensial digunakan untuk memprediksi variabel berdasarkan sampel yang diambil dari populasi. Statistika deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran umum atau paparan berdasarkan data yang sudah kita punya, baik itu berupa grafik ataupun perhitungan numerik. Deskriptif itu dari kata describe yang artinya menjelaskan atau memberikan paparan. Sedangkan statistika inferensial digunakan untuk menerka atau memprediksi variabel, berdasarkan sampel dari populasi yang kita punya. Inferential ini berasal dari kata infert yang artinya menerka atau menebak.

Pelajaran 58: Populasi dan Sampel
Dalam statistika dasar, kita mengenal populasi dan sampel. Apa itu populasi? Populasi adalah sekumpulan data yang memiliki karakteristik tertentu. yang ditentukan oleh peneliti untuk diambil kesimpulan. dan dipelajari lebih lanjut. Sedangkan sampel adalah bagian dari populasi. Yang sample nya itu diambil dengan menggunakan teknik-teknik tertentu. Sedangkan sampel adalah bagian dari populasi yang diambil berdasarkan teknik-teknik tertentu. Thank you. Apa saja teknik pengambilan sampel, ada dua macam teknik pengambilan sampel. Yang pertama adalah teknik pengambilan sampel secara acak, dan yang kedua adalah teknik pengambilan sampel secara tidak acak. pengambilan sampel secara acak. Yang pertama adalah pengambilan acak sederhana. Yang kedua adalah pengambilan acak sistematis, Yang ketiga, pengambilan acak berdasarkan lapisan. Dan yang terakhir adalah pengambilan acak berdasarkan area. Pengambilan acak sederhana ini, biasanya disebut sebagai simple random sampling. Dengan teknik pengambilan simple random sampling ini, setiap observasi atau setiap kasus memiliki kesempatan yang sama untuk diambil sebagai sampel. Makanya setiap anggota populasi nantinya akan memiliki kesempatan yang sama untuk diambil sebagai sampel. Contoh dari pengambilan ajak sederhana ini adalah pengambilan nomor undian. Ada satu hal yang perlu diingat ketika kita melakukan teknik pengambilan sampel acak sederhana ini. kita biasanya dapat melakukan pengembalian sampel apabila sampel itu sudah dipilih. Artinya apa? Artinya nanti sampel yang sudah kita pilih bisa double atau bisa berulang. Apabila dengan cara tanpa pengembalian, maka sampel yang kita ambil nantinya tidak akan berulang. Jadi ada dua cara, yang pertama adalah dengan pengembalian atau tidak dengan pengembalian. Pengambilan acak selanjutnya adalah pengambilan acak secara sistematis. Pengambilan acak secara sistematis ini disebut juga sebagai sistematic random sampling. Metode pengambilan acak dengan sampling sistematik ini, kita menentukan intervalnya terlebih dahulu. Misalkan kita memiliki populasi sebanyak seribu, kita mau ambil sampling sebanyak sepuluh. Apabila kita menggunakan sistematic random sampling ini, kita tentukan intervalnya. Misalkan intervalnya seratus, kemudian kita ambil yang data keseratus sebagai sampel kita. Data kedua ratus sebagai sampel kita yang kedua. Data yang ketiga ratus sebagai sampel kita yang ketiga. Contoh pengambilan sampel secara sistematis ini adalah misalkan penelitian dari pengunjung mal. Misalkan dalam satu waktu tertentu ada seribu pengunjung mall, ya. Orang yang datang ke seratus sebagai sampel kita. Orang yang datang kedu- yang datang ke mall itu yang kedua ratus sebagai sampel kita yang kedua, dan seterusnya. Pengambilan sampel acak yang ketiga adalah pengambilan acak berdasarkan lapisan. Metode pengambilan acak berdasarkan lapisan ini biasanya disebut dengan stratified random sampling. Pada metode ini, pengambilan sampel dilakukan dengan tingkatan tertentu. Contoh dari pengambilan sampel ini adalah penelitian tentang motivasi kerja berdasarkan lulusan SMA S satu, S dua, S tiga. Proses pengajakan diambil dari masing-masing kelompok-kelompok tersebut. misalkan kelompok SMA S satu, S dua, S tiga. Teknik pengambilan acak yang keempat. adalah teknik pengambilan acak berdasarkan area. biasa disebut dengan cluster random sampling. Cluster random sampling ini mengambil sampel berdasarkan cluster atau area tertentu. Tujuan dari metode cluster random sampling ini antara lain untuk meneliti suatu hal pada bagian atau produk yang berbeda di dalam suatu bisnis. Misalnya penelitian tentang kepuasan pelanggan terhadap produk A, produk B, produk C, dan produk D. Jadi masing-masing pelanggan memiliki memiliki tingkat kepuasan yang berbeda untuk masing-masing produk. Jadi masing-masing kelompok, kita memiliki sampel. Masing-masing produk A, B, C, D, memiliki sampel sendiri-sendiri. Selanjutnya adalah teknik pengambilan sampel secara tidak kaca. Yang pertama adalah pengambilan sesaat. Yang kedua adalah pengambilan menurut jumlah. Yang ketiga adalah pengambilan menurut tujuan, dan yang keempat adalah pengambilan beruntun atau snowball. Pengambilan sesaat. Pada pengambilan sesaat atau accidental sampling metode sample dilakukan tanpa sengaja. Peneliti mengambil sampel yang kebetulan ditemui pada saat itu. Penelitian ini cocok untuk penelitian yang respondennya sangat langka atau jarang ditemukan. Contoh penggunaan metode ini adalah peneliti ingin melakukan penelitian terhadap penyakit yang sangat jarang terjadi. Contohnya adalah penyakit Steven Johnson syndrome, di mana penyakit ini ee merupakan penyakit yang merusak seluruh mukosa. atau lapisan tubuh. yang bereaksi terhadap antibiotik. Pengambilan sampel tidak acak yang kedua adalah pengambilan sampel menurut jumlah. Metode pengambilan sampel menurut jumlah ini, biasa disebut sebagai kuota sampling. Teknik sampling ini mengambil jumlah sampel yang jumlahnya sudah ditentukan oleh peneliti sebelumnya. Kelebihan metode ini adalah sangat praktis. Kenapa? Karena peneliti sudah tahu jumlah yang ditentukan hanya saja biasnya sangat tinggi. Nah, teknik pengambilan sampel seperti ini biasanya dipakai pada penelitian yang memiliki jumlah sampel yang terbatas. Pengambilan sampel tidak acak yang ketiga adalah pengambilan sampel menurut tujuan, atau disebut juga dengan purposive sampling. Metode ini menggunakan kriteria yang telah dipilih oleh peneliti dalam memilih sampel. Metode ini menggunakan kriteria yang telah dipilih oleh peneliti dalam mengambil sampel. Ada dua kriteria pemilihan, yang pertama adalah kriteria inklusi, dan yang kedua adalah kriteria eksklusi. Kriteria inklusi merupakan kriteria sampel yang diinginkan oleh peneliti berdasarkan tujuan penelitian. Sedangkan kriteria eksklusi merupakan kriteria khusus yang menyebabkan calon dari sampel kita atau calon responden yang memenuhi kriteria eksklusi harus dikeluarkan dari sampel atau dari kelompok penelitian. Sedangkan kriteria eksklusi merupakan kriteria khusus yang menyebabkan calon responden yang memenuhi kriteria eksklusi harus dikeluarkan dari kelompok penelitian. Misalnya calon responden memiliki gangguan psikologis atau penyakit psikologis yang dapat mempengaruhi hasil penelitian, maka kita harus keluarkan dari kelompok penelitian kita. Misalkan ada penelitian tentang nyeri pada pasien diabetes melitus yang mengalami luka pada tangan, pada tungkai kaki. maka kriteria inklusi yang kita pake adalah satu. Tentunya adalah penderita diabetes melitus. di mana dia berumur misalkan delapan belas sampai lima puluh enam tahun dan dia bisa membaca dan menulis. Sedangkan kriteria eksklusi adalah apabila dia men- me- mengalami stres atau mengalami gangguan jiwa, atau seperti gangguan ginjal, gagal jantung, nefropati, dan lain sebagainya. Jadi benar-benar yang diderita adalah hanya diabetes mellitus. Tidak ada penyakit-penyakit yang lainnya yang mengganggu penelitian kita. Metode pengambilan sampel tidak acak yang terakhir adalah pengambilan sampel beruntun. Pengambilan sampel beruntun ini biasanya disebut dengan snowball sampling. Maksudnya apa sih? Maksudnya adalah sampel yang pertama diminta untuk mencari sampel berikutnya demikian secara terus-menerus sampai sampel yang kita inginkan tercukupi. Metode sampling beruntun ini biasanya dilakukan dengan cara wawancara dan korespondensi. Nah, metode ini sangat cocok untuk penelitian yang bersifat sensitif, di mana respondennya sangat-sangat ingin menjaga privasinya. Misalkan penelitian tentang penyakit HIV. penelitian tentang narkoba atau penelitian tentang waria dan kelompok-kelompok khusus yang lainnya.

Pelajaran 59: Rerata (Mean, Median, Modus)
Kita masuk ke subtopik selanjutnya yaitu ukuran pemusatan data. Ada beberapa terminologi atau kosa kata yang sering dipakai dalam statistika untuk ukuran pemusatan data. Yang pertama adalah minimum, yang artinya adalah nilai paling kecil dari data yang kamu punya. Dan data yang kamu punya harus berubah data numerik. Maksimum adalah nilai yang paling besar. Mean. Definisinya adalah total atau jumlah dari data numerik yang kalian punya dibagi dengan jumlah data. median merupakan nilai tengah data setelah data itu diurutkan. modus merupakan nilai yang paling sering muncul. dan kuartil. Kuartil merupakan nilai seperempat data setelah datanya diurutkan untuk kuartil satu, atau nilai dari tiga perempat data setelah diurutkan untuk kuartil tiga. Kuartil dua disebut juga dengan median. Dari data berikut, mencerminkan dua belas peserta data science foundation class. Di mana setiap nama memiliki umur, variabel umur. Contoh di sini. Untuk mengetahui nilai minimum, maka kita harus mengurutkan terlebih dahulu nilai minimum yang ada di variabel umur. Maka yang paling atas, apabila pengurutannya secara ascending dari yang terendah sampai yang tertinggi, nilai yang paling atas adalah nilai minimumnya. Yaitu dalam hal ini adalah Joko umurnya delapan belas tahun. Kemudian, untuk nilai maksimum, kita urutkan dulu dari yang terendah sampai yang tertinggi. Nah, yang paling bawah, itu merupakan nilai maksimum atau nilai yang paling besar. Dalam hal ini adalah mamat, umurnya lima puluh satu tahun. Kemudian ada meat. atau rata-rata. Biasanya kita menganalogikan main itu sebagai rata-rata dalam Bahasa Indonesia. Rata-rata itu adalah jumlah dari nilai yang kita punya, dan tentunya data yang kita punya data numerik dibagi dengan jumlah data. Dalam hal ini, nilai dari mean yang kita punya umurnya adalah tiga puluh satu koma sembilan satu enam. Nah, nilai main ini kita bisa munculkan di dalam python itu dengan menggunakan package pandas, di mana kita bisa menggunakan dot meat. dalam kurung, seperti ini. Sedangkan media, median merupakan nilai tengah data. Setelah data itu diurutkan dari yang terendah sampai yang tertinggi. Dalam kasus ini, nilai medianya adalah dua puluh sembilan. Selanjutnya, modus. Di dalam dataset ini, nilai umur yang sering muncul adalah dua puluh tujuh. dalam package di Python, modus ini adalah dot mode, M O D E dot mode. Untuk kuartil, kuartil merupakan nilai seperempat data untuk kuartil satu, tiga perempat data untuk kuartil tiga, maka kuartil satu kita bisa menggunakan function quantile nol koma dua lima. Artinya nilai seperempat data yang kita ingin munculkan. Dalam kasus ini, di data kita, nilai kuartil satu adalah dua puluh lima koma tujuh lima. Sedangkan kuartel tiga nilainya adalah tiga puluh lima koma dua lima. Terlihat di sini, apabila kita urutkan dari terendah sampai yang tertinggi umurnya, maka yang kuartil satu berada di seperempat data, kuartil tiga berada di tiga perempat data. Histogram di Python. Histogram merupakan suatu grafik yang memperlihatkan berapa kali suatu variabel tersebut itu muncul. Dalam kasus ini, kita bisa melihat bahwa sumbu X menunjukkan umur. Sedangkan sumbu Y adalah frekuensi atau berapa sering umur itu muncul. Umur yang sering muncul di sini tentunya yang sudah saya sebutkan tadi yaitu dua puluh tujuh. Yang lainnya munculnya hanya sekali. Jadi terlihat di grafik ini, histogram yang sudah kita gambarkan di sini.

Pelajaran 60: Penyebaran Data (Varians, Std Deviasi, Rentangan, Quartil)
Selain ukuran pemusatan data, dalam statistika, kita perlu juga mengetahui ukuran penyebaran data. Biasanya ukuran penyebaran data ini parameternya adalah simpangan baku atau standard deviation. Varian atau variansi rentangan, dan juga simpangan kuartil. Yang pertama adalah simpangan baku. atau standar deviasi. Dalam simpangan baku ini, Simpangan baku ini merupakan suatu ukuran penyebaran skor-skor terhadap min. Gitu ya. Tapi, Simpangan baku ini tidak robas dan sangat terpengaruh oleh data yang ekstrim, karena ada pengaruh min. Rumus dari simpangan baku ada dua macam. Yang pertama adalah simpangan baku untuk populasi dilambangkan dengan sigma. dan simpangan baku untuk sampel dilambangkan dengan S. Untuk yang simpangan baku populasi, rumusnya adalah akar, Akar dari sigma. X, X ini adalah observasinya, dikurangi dengan new, new ini adalah rata-ratanya, kita kuadratkan dan dibagi dengan jumlah populasi. Sedangkan untuk sample agak sedikit berbeda di sini, terutama di bagian penyebutnya, kita menggunakan N kurang satu. Ya, dan sigmanya hampir sama, karena kita pakai X dikurangin X. kuadrat. Dimana? Sigma adalah Simpangan. baku, populasi. Ya. S, ini adalah simpangan baku. Sample. Kemudian X. X adalah Observasinya. Ya, sedangkan MU adalah min populasi. N adalah jumlah populasi. Ya, untuk X. Ini adalah men. Topi di atasnya inilah mean dari sample. Sedangkan n adalah jumlah sample. Nah, satuan dari variansi ini ya tergantung dari si satuan variabel itu. Karena ini sudah di akar dari kuadrat. Contoh kita punya variabel umur, ya. Variabel umur di anak SMA tentunya variansi atau simpangan bakunya lebih rendah daripada suatu umur di tempat ibadah. Biasanya di tempat ibadah 'kan orangnya beragam, misalkan di pasar, misalkan di mall, simpangan bakunya biasanya lebih lebar daripada ketika kita mengetahui suatu apa, simpangan baku dari sekolah tertentu, misalkan SMA atau SMP atau SD Biasanya simpangan bakunya lebih kecil. Nah, itu dia adalah rumus dari simpangan baku atau standar deviasi. Ada rumus alternatif yang mana fungsinya juga sama saja dengan ini, yaitu rumus alternatifnya seperti ini. S sama dengan akar, D N. Sigma X kuadrat. dikurangin dengan sigma X. kuadrat dibagi dengan N En man, kali end min satu. Itu sebenarnya sama, hanya saja untuk dirumus ini, kita tidak perlu menghitung mainnya. Ya, di sini kita hanya memerlukan si variabel itu, kita kuadratkan, kemudian kita jumlah, dikalikan dengan jumlah sampelnya, kemudian ini adalah em apa, jumlah dari si observasi itu kemudian dikuadratkan, kemudian Nilai ini dikurangi dengan ini, dibagi dengan N kali N min satu. Rumus ini lebih cepat apabila kita menghitung secara manual, karena kita tidak perlu menghitung mehan terlebih dahulu. Hasilnya akan sama. Penyebaran data selanjutnya adalah variansi. Simple saja, variansi ini adalah kuadrat dari simpangan baku, gitu ya. Jadi kalau variansi untuk populasi, ini lambangnya Variansi dari populasi itu adalah sigma kuadrat. Ini adalah variansi. Varisi dari populasi. Sedangkan untuk variansi dari sample Ini adalah S kuadrat, gitu ya, variasi. Sample. Jadi sudah ada dua, yaitu simpangan baku dan variansi. Ukuran penyebaran data yang ketiga adalah rentangan. Nah, rentangan ini adalah selisih dari nilai maksimum dan nilai minimum. Contoh dalam kasus data yang saya sajikan tadi, nilai maksimumnya lima satu. Nilai minimumnya ada adalah delapan belas, berarti rentangannya adalah lima satu dikurangi dengan delapan belas. Ini merupakan ukuran parameter yang paling sederhana, ya. Lima satu kurangi delapan belas. Hmm. Ya. tiga puluh tiga, gitu ya. Tangannya tiga puluh tiga. Kemudian ada parameter lain, yaitu adalah simpangan kuartil. Simpangan kuartil itu apa? Simpangan kuartil adalah selisih dari kuartil ketiga dan kuartil pertama, ya. Atau kuartil atas dengan kuartil bawah. Dalam kasus tadi, misalkan suatu Misalkan Q tiganya adalah lima puluh, Q satunya adalah ee dua puluh, maka simpangan kuartilnya Sama dengan lima puluh dikurangi dua puluh, sama dengan tiga puluh. Sudah ada empat ukuran penyebaran data, yang pertama adalah simpangan baku, kemudian variansi, rentangan dan simpangan kuartil. Yang paling sering digunakan adalah simpangan baku dan variasi.

Pelajaran 61: Kovarian, Korelasi, Kausalitas
Tadi kita sudah mempelajari tentang ukuran penyebaran data, di mana salah satu parameternya adalah simpangan baku, makin besar simpangan baku, maka makin tersebar data kita. Makin kecil simpangan baku, maka makin tidak tersebar data kita. Nah, tadi 'kan sudah hanya ada satu, tadi kita hanya melibatkan satu variabel. Nah, yang sekarang, ukuran yang sekarang itu adalah ukuran keterhubungan data, di mana kita melibatkan minimal dua variabel, yaitu variabel X dan Y. Ukuran keterhubungan data yang pertama adalah kovarian. Atau biasa kita lambangkan dengan cov, X koma g. Rumusnya adalah E. X digunangin E. X ini. Y, kurangi, E. Di mana? EX merupakan nilai Men. dari X E Y merupakan nilai nilai men. Dari Si. Sedangkan keseluruhan adalah Nilai ini. Dari? Ini semua. Nah, range dari covarian ini tidak terhingga. Artinya makin besar, makin terhubung atau makin saling berpengaruh. Sementara makin kecil, makin tidak terpengaruh. Jadi nilainya tak terhingga. Bisa minus satu juta, minus satu miliar, sampai plus satu miliar dan lebih. Makanya, ada kelemahan dari ukuran keterhubungan data dengan kovarian. Jadi apabila ukuran kovariannya itu lima ratus, itu tergantung, tergantung dari satuan, dari masing-masing X dan Y. Apabila ee memiliki satuan yang satunya satuan rupiah, yang satunya satuan lain, misalkan ee dolar atau yang lainnya, maka memiliki ukuran yang berbeda. Selanjutnya, ada ukuran keterhubungan data yang bisa lebih baik kita menerkannya, karena kita bisa mengetahui minimum dan maksimumnya, yaitu minus satu dan satu, yang mana kita sebut sebagai korelasi. Nah, ukuran keterhubungan data korelasi ini memiliki nilai minimum minus satu dan maksimum satu. Rumusnya adalah sebagai berikut. Korelasi. Korelasi ini menggambarkan besarnya kekuatan hubungan dari dua variabel, yang mana merupakan normalisasi dari kovarian. range nya tadi saya sebutkan minus satu sampai dengan satu, dihitung dengan rumus sebagai berikut. Korelasi lambangnya row. X Y, atau ada juga yang menuliskan core. X Y. Di mana? Korelasi merupakan kovarian X koma Y dibagi dengan sigma X dan sigma Y. Masih ingat sigma itu apa? Sigma adalah simpangan baku atau standar deviasi. standar deviasi dari variabel X dan standar deviasi dari variabel Y, kemudian dikalikan, kemudian dijadikan sebagai penyebut. dari pembagian ini, profion dan Sigma X dan sigma. Nilainya maksimum plus satu, minimumnya minus satu. Kovarian diambil dari rumus ini. Nah, makin mendekati satu atau makin mendekati minus satu, maka hubungan atau korelasi antara kedua variabel itu sangat tinggi. Contoh, dalam kehidupan sehari-hari, antara demand dan harga. atau antara tinggi badan dan berat badan. Nah, itu highly correlated. Selanjutnya, Keterhubungan data yang ketiga adalah kausalitas. Kausalitas ini merupakan hubungan sebab akibat dari dua variabel, di mana perubahan di suatu variabel akan menyebabkan perubahan di variabel yang lainnya. korelasi tidak selalu berarti kausalitas. Contoh dari kausalitas ini adalah Hubungan antara apa dua variabel yang pertama adalah jumlah jam kerja. Dengan total pendapatan. Nah, di mana apabila jumlah jam kerja makin meningkat, maka total pendapatan makin besar. Sebaliknya, apabila jumlah jam kerjanya Sedikit, maka total pendapatannya sedikit. Ada tiga tadi, yang pertama adalah kovarian, yang kedua adalah korelasi, dan yang ketiga adalah kausalitas.

Pelajaran 62: Supervised Learning: Regresi
Sekarang kita masuk ke subtopik selanjutnya yaitu machine learning dasar yang merupakan bagian dari statistika influential di machine learning dasar ini memang gunanya untuk merka atau memprediksi variabel, variabel yang lainnya atau variabel yang dependen. Ada tiga macam machine learning yang pertama adalah supervised learning yang kedua adalah unsupervised learning dan yang ketiga adalah semi supervised learning Untuk yang supervised learning biasanya ada dua macam yaitu regression atau regresi dan classification atau klasifikasi. Sedangkan untuk unsupervised learning nanti akan kita pelajari clustering dan untuk yang semi-supervised learning ini merupakan gabungan antara regresi atau klasifikasi dengan clustering. Pertama kita akan belajar tentang regresi terlebih dahulu. Apa itu regresi? Regresi merupakan suatu teknik dalam statistika untuk mengetahui keterhubungan antara variabel prediktor atau independence dengan variabel response atau dependence. yang berbentuk numerik. Apa itu regresi linear? Regresi linear adalah salah satu contoh regresi di mana antara variabel prediktor dan responsnya memiliki keterhubungan linear. Apa yang dimaksud linear? Yang dimaksud linear adalah keterhubungan antara variabel prediktor atau X dan variabel respons atau Y. Ini kita sajikan dalam suatu grafik ini bentuknya garis lurus. Tujuan dari regresi itu apa sih? Tujuan dari regresi ya tentunya adalah untuk memprediksi variabel yang datanya itu continue. Contohnya prediksi harga rumah, prediksi tinggi badan dari variabel jenis kelamin, umur, dan lain sebagainya. Mari kita latihan tentang linear regression untuk data science foundation kelas kita kali ini.

Pelajaran 63: Supervised Learning: Klasifikasi
Mari kita lanjut ke subtopik selanjutnya yaitu klasifikasi. Apa itu klasifikasi? Klasifikasi merupakan salah satu teknik machine learning yang digunakan untuk melabeli observasi ke dalam kelompok tertentu berdasarkan data yang sudah ada labelnya. Klasifikasi adalah salah satu teknik machine learning yang digunakan untuk melabeli observasi ke dalam kelompok tertentu berdasarkan data training yang sudah ada labelnya. Contoh-contoh algoritma klasifikasi itu apa saja, yang pertama adalah KNN atau Kous neighbour, Decision three, random Forest, Artificial neural Network atau ANN dan logistic Regression. Apa tujuan klasifikasi? Tentunya adalah untuk menentukan apakah suatu observasi tergolong atau masuk ke dalam kelas tertentu. Jumlah kelasnya bisa dua kelas saja atau lebih. Biasanya yang terdiri dari lebih dari dua kelaskan multi classification. Contoh klasifikasi adalah mengklasifikasi suatu email itu adalah spam atau bukan, dan yang kedua adalah mengklasifikasikan image berdasarkan warna dan bentuk. Yuk, mulai kita latihan tentang klasifikasi di Python.

Pelajaran 64: Unsupervised Learning: Clustering
Selanjutnya kita akan belajar tentang subtopik machine learning yang lain, yaitu clustering. Apa itu clustering? Clustering merupakan teknik machine learning yang tujuannya adalah untuk mencari kelompok yang memiliki karakteristik atau pola yang sama dalam suatu populasi. Apa aja algoritma clustering itu? Yang pertama adalah k means clustering. Yang kedua ada hierarchical clustering dan yang ketiga adalah density based clustering atau biasa dikenal dengan DB scan Mengapa kita perlu belajar clustering? Sebagian besar data yang kita punya adalah tanpa label. Terutama dengan era big data saat ini, di mana setiap detik pasti ada data yang terproduksi, baik itu lewat smartphone baik itu lewat gadget-gadget kita pasti itu akan ada data yang terproduksi. Hanya saja data yang ada labelnya jumlahnya sedikit. Maka perlu dipahami dengan baik teknik clustering ini. Contoh kasus clustering yang pertama adalah segmentasi pelanggan atau customer segmentation biasa dilakukan dalam departemen marketing atau departemen pemasaran. Yang kedua adalah mengkategorikan populasi peserta didik dalam suatu ruang kelas, misalkan. Pan umur, jenis kelamin, dan tingkat pendidikan. Mari kita praktekkan clustering di Python.

Pelajaran 65: Pengayaan: Semi Supervised Learning
Selain supervised learning dan unsupervised learning kita juga mengenal yang namanya semi-supervised learning Semi-supervised learning merupakan salah satu teknik machine learning yang melibatkan data tidak berlabel digunakan untuk data training Biasanya terjadi ketika data yang berlabel itu jumlahnya sangat sedikit, sedangkan data yang tidak berlabel jumlahnya sangat banyak. kita perlu melakukan asumsi untuk melabeli data yang belum ada labelnya. Asumsi yang pertama adalah asumsi kontinuitas. Artinya makin dekat suatu observasi yang tidak ada labelnya itu terhadap ah observasi yang sudah ada labelnya, itu makin dekat, makin sama lebelnya. Kemudian, untuk asumsi yang kedua adalah asumsi kluster, apabila observasi yang tidak ada labelnya ini masuk satu cluster dengan observasi yang sudah ada labelnya, maka dia satu label. Sedangkan asumsi yang ketiga adalah asumsi manifold Ini terkait dengan fitur atau kolom-kolom yang nantinya dipilih. untuk menentukan apakah observasi itu masuk ke label tertentu. Jadi diambil fitur-fitur yang penting saja. Tidak semua fitur dimasukkan untuk menentukan apakah observasi itu satu label atau sama labelnya dengan observasi lainnya atau tidak.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
transkripsi: Kita masuk ke dalam topik selanjutnya yaitu topik tentang bisnis. Topik bisnis ini sangat-sangat penting dipahami oleh seorang data scientist Karena ini merupakan core skill dari seorang data scientist. Nah, kemampuan bisnis ini juga ada irisannya, yaitu kemampuan teknis dan non-teknis. Kemampuan teknisnya tentu saja adalah bisnis domain knowledge nya. Apabila data scientis di bidang telekomunikasi, maka dia harus mengerti variabel-variabel apa saja yang memang terlibat dalam bisnis telekomunikasi. Contohnya, jumlah ee call dalam sehari, jumlah SMS dalam sehari, atau berapa jumlah data yang di ee perlukan oleh seseorang dalam satu bulan. Apabila dia melupakan data scientis di bidang online transport misalkan, dia mesti mengerti variabel-variabel yang ada, misalkan asal, tujuan, dan lain sebagainya. Nah, itu merupakan salah satu kemampuan bisnis teknis di bisnis knowledge domain nya masing-masing. Sedangkan kemampuan non-teknis, saya rasa ini adalah merupakan suatu skill yang sangat umum, yang mana meliputi tiga hal. Yang pertama adalah kemampuan presentasi atau memaparkan suatu ide atau suatu analisis dari apa yang sudah dia kerjakan dari data yang sudah dianalisis. Kemudian selain kemampuan presentasi, diperlukan juga kemampuan project management. Misalkan ada project tentang data, Nah, dia mesti mampu untuk me- manage projectnya dari awal hingga akhir sampai project itu mencapai tujuan. Dan yang terakhir adalah kemampuan tentang people skill atau interpersonal skill yang sangat erat kaitannya dengan cara berkomunikasi dia dengan orang lain. Karena tidak menutup kemungkinan, seorang data scientist itu nanti akan di- rolling ke departemen marketing ke departemen ee selain marketing ada departemen finance kemudian departemen advertising misalkan, dan lain sebagainya. Sehingga dituntut untuk bisa melakukan komunikasi baik itu secara verbal maupun secara tulisan. Di kelas ini, kita akan belajar tiga hal. Yang pertama adalah kemampuan presentasi. Dalam kemampuan presentasi ini perlu dipahami yaitu tujuan dari presentasi. Saya rangkum ada empat tujuan presentasi. Yang pertama adalah memberikan informasi kepada orang lain. Dan yang kedua adalah meyakinkan orang lain. Yang ketiga yaitu memotivasi atau memberikan inspirasi kepada orang lain, dan yang terakhir adalah menjual produk atau jasa. Ada empat tujuan presentasi itu tentunya cara penyampaiannya juga berbeda, tone nya juga berbeda. Sehingga setelah melakukan presentasi, tujuan Anda atau tujuan kalian itu tercapai atau tidak, berarti menentukan keberhasilan dari presentasi tersebut. Untuk membuat presentasi, ada tiga alur yang saya sudah buat. Yang pertama adalah menyusun konten terlebih dahulu. Setelah menyusun konten, menyusun desain atau membuat desain dari presentasi itu. Karena saat ini di jaman canggih, jaman now sekarang kita memiliki banyak sekali tools untuk presentasi. Ada powerpoint, ada keynote untuk pengguna Apple, kemudian ada juga Google Slide untuk pengguna Google. Dan yang pasti, hal itu merupakan alat bantu yang luar biasa apabila kita gunakan dengan baik. Dan yang terakhir adalah penyampaian, cara penyampaian. Biasanya orang terlalu over prepared sehingga meninggalkan step latihan atau cara penyampaian yang baik dari suatu presentasi. Padahal menurut saya, tiga puluh persen at least harus dipersiapkan agar kita tahu caranya, apakah ada yang kurang atau belum, ataukah kita kurang lancar dalam mem- memberikan, ataukah kita kurang lancar dalam memberikan penyampaian pesan kita, dan lain sebagainya. Apabila kita punya waktu satu minggu, at least tiga hari atau dua hari kita harus persiapkan dengan datanya atau dengan materi presentasi yang kita sudah buat. Kita gunakan untuk latihan. Iya

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 68: Membuat Design Slide Yang Keren
transkripsi: Tadi saya sudah sebutkan tentang bagaimana cara kita melakukan pembuatan konten dari presentasi, dan yang sekarang ini akan saya berikan adalah bagaimana cara kita mendesain presentasi kita. Sebenarnya kita tidak perlu menggunakan tools apabila kita memang sudah PD Kita sudah own the subject atau own the material Hanya saja kita perlu menggunakan tools ini karena banyak orang sudah mengenal tools ini dan setelah kita melakukan presentasi, biasanya mereka meminta file PPT atau file PDF kita. Tips pertama yang akan saya berikan kepada Anda adalah kenali tool PowerPoint. Kenali tool yang lainnya. Contohnya Google Slide atau keynote Karena lebih dari delapan puluh persen orang menggunakan Windows, saya rasa Microsoft PowerPoint is really really good tool. dan Anda tidak akan menyesal apabila Anda memasterkan skill Anda di powerpoint itu. Di powerpoint kita bisa menggunakan trik tips and tricks kita menggunakan animasi dan lain sebagainya, tapi tetap content is the king Desain ini memang hanya sebagai bantuan kita untuk menyampaikan message kita. Apabila message kita tersampaikan, tujuan kita berhasil. Jangan terlalu over design jangan over em color dan lain sebagainya. Ada beberapa trik yang nantinya akan saya bisa share kan di materi selanjutnya. Yang kedua, jangan semua materi itu kamu masukkan ke dalam slide Kenapa? Karena sama aja orang itu baca buku. Kalau orang datang ke presentasi Anda, artinya apa? Artinya mereka meluangkan waktu mereka memiliki effort yang lebih untuk datang ke suatu tempat, men- meluangkan satu jam gitu, untuk mendengarkan presentasi Anda. tanpa harus membaca. Yang penting adalah mereka mendengarkan dan melihat bantuan dari slide itu. Misalkan, kita akan melakukan presentasi tentang Seorang data scientist itu memerlukan tiga skill utama. Yang pertama adalah skill statistik, yang kedua adalah skill ilmu komputer atau programming dan yang ketiga adalah skill bisnis. Nah, apabila kita hanya menuliskan tulisannya saja, artinya nanti si ee apa audience akan sedikit banyak akan boring Nah, apabila kita memasukkan foto-foto ataupun gambar-gambar yang cukup menarik, pastinya mereka akan tergugah dan akan memalingkan perhatiannya kepada Anda. Makin sederhana dan makin focus s Anda, maka message Anda akan lebih mudah dipahami. Selain itu, tadi saya sampaikan yaitu gunakan gambar-gambar yang memang gambar itu bagus dan memiliki kualitas yang baik. Dari gambar-gambar itu, kalian dapat ambil dari beberapa stok foto yang memang saat ini banyak sekali pilihannya, dan nantinya juga akan saya masukkan ke dalam material di kelas ini.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 67: Membuat Konten Yang Baik
transkripsi: Alur pembuatan presentasi yang pertama adalah membuat konten, ya, konten presentasi. Poin pertama yang harus kita perhatikan adalah bagaimana profil audience atau orang yang nantinya akan menyimak presentasi kita itu. Dari segi umur, dari segi latar belakang, dari segi keahlian, itu sangat penting. Tentunya kita akan melakukan cara penyampaian yang berbeda apabila kita melakukan presentasi di depan anak SMA. dan di depan orang yang sudah bekerja sekian lama atau sudah memiliki experience yang sudah lebih dari sepuluh tahun. oke Misalkan, untuk melakukan presentasi, misalkan untuk menyampaikan presentasi kepada anak-anak SMA yang topiknya berkaitan erat dengan menjadi siswa teladan, contohnya. Bagaimana cara kita memberikan mereka motivasi, kedisiplinan, bagaimana membuat PR dengan baik, dan kemudian bisa berinteraksi dengan siswa-siswa lainnya dengan baik pula, tanpa ada ee slack atau bullying antar siswa, tentunya bahasanya berbeda. Dan kita mesti memahami pilihan-pilihan kata yang baik agar mereka cepat memahami presentasi yang akan kita lakukan. Nah, untuk misalkan presentasi di depan orang-orang yang sudah memiliki experience lebih dari sepuluh tahun bekerja, contohnya. Tentu saja kita tidak perlu menggunakan kata-kata yang terlalu ee simpel. Bisa aja kita kaitkan juga dengan keahlian mereka. Apabila keahlian mereka ini terkait dengan pemasaran, tentunya mereka tahu istilah-istilah dalam bahasa pemasaran, sehingga kita bisa masukkan istilah-istilah yang memang familiar bagi mereka. Kemudian selain mengetahui profil audience yang kedua adalah seberapa banyak dari mereka mengetahui topik yang akan Anda sampaikan. Ini agak sedikit sulit, biasanya trik yang saya gunakan adalah dengan melakukan asking question kepada mereka di awal presentasi. Siapa diantara kalian yang sudah mengetahui topik tentang X atau topik tentang ee machine learning. Siapa diantara kalian yang sudah mengerti tentang topik industry four point O? seperti itu. Dengan mengetahui profil mereka, kita harus tahu. Bagaimana cara men- tackle ya? Bagaimana plan A plan B, plan C yang harus kita gunakan. Dan yang ketiga adalah apa sih sebenarnya tujuan presentasi kamu? Tadi saya sudah jelaskan ada empat hal ya. Yang mana apabila menjual produk adalah tujuan akhir dari presentasi kamu, kalian bisa gunakan cerita agar cerita itu dapat menyentuh emosi mereka sehingga mereka merasa harus membeli produk Anda atau ee me- menggunakan jasa Anda. Dan yang terakhir adalah bagaimana desain kerangka presentasi yang akan disajikan. Saya biasa gunakan dua, ya. Yang pertama pakai itu deskriptif, dan yang kedua adalah naratif. Yang deskriptif, biasanya kita pakai outline ee dari umum dulu kemudian ke detail. Sedangkan yang naratif, kita sampaikan sesuai flow atau cerita. Tergantung juga presentasi yang akan kita ee sampaikan, apabila data itu tidak kronological tentunya lebih baik gunakan yang deskriptif. Kita pastikan bahwa peserta mengerti dulu outline outline yang nantinya akan mereka ee pahami. Sehingga mereka tidak galau dengan presentasi Anda. Karena ketika kita galau dari presentasi kita, dan kita tidak tahu kerangka atau outline yang sudah kita ee sajikan, pastinya mereka akan bingung ee presentasi yang kalian akan presentasikan nanti, mereka akan lost contact dan mereka cenderung untuk melakukan kegiatan lain, seperti melihat handphone atau mereka melakukan pekerjaan di laptop dan lain sebagainya. Nah, itu yang penting untuk konten presentasi. Kita perlu mengetahui profil dari audience kita. Kita perlu mengetahui juga seberapa banyak dari mereka mengerti atau memahami message yang nantinya akan disampaikan. Yang ketiga adalah apa sebenarnya tujuan presentasi kamu, dan yang terakhir adalah kerangka dari presentasi kamu harus jelas dan runtuh.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 70: 4 Tim Dalam Proyek Data Science
transkripsi: Tadi kita sudah belajar tentang kemampuan presentasi. Bagaimana cara kita membuat presentasi agar presentasi itu menjadi gampang atau mudah diterima oleh audience bagaimana cara kita menyusun konten, bagaimana cara kita mendesain dan juga bagaimana tips and trik kita berlatih ee presentasi. Kemampuan selanjutnya adalah kemampuan project management di suatu perusahaan. perusahaannya kecil ataupun besar. tentunya berbeda iklimnya. Di perusahaan kecil, biasanya timnya kecil. Bahkan hanya satu orang data scientist yang memegang semuanya. Tetapi semakin besar perusahaan itu. Misalkan projectnya banyak, pastinya ada beberapa rule rule atau peran-peran orang-orang data ini yang mendukung project data. Ada empat tim apabila perusahaan itu udah gede, gitu ya. Empat tim, yang pertama adalah tracking team namanya. Nah, ini ini enggak saklek ya, ini enggak harus seperti ini, ee timnya gitu. Tapi ada satu tim yang bertugas memang untuk mengumpulkan data. Mereka menarik data itu dimasukkan ke dalam suatu put. Dan nantinya pool data itu diserahkan ke data engineering team atau data infrastructure team. Di mana mereka tugasnya adalah menambang data itu untuk disuling atau diformat ke dalam data yang nantinya akan dipakai oleh tim data science. tim data science atau tim data analitik nantinya akan mengolah data yang sudah semi matang itu menjadi inside-inside menjadi model, menjadi suatu hal yang lebih bermakna dalam bidang bisnis. Setelah itu, para manajer melihat insight atau keluaran dari suatu ee keluaran dari data science team, sehingga mereka dapat mengambil keputusan dari apa yang mereka sudah olah. Mau ngambil modelnya, mau ngambil insight nya untuk di- present ke atasannya lagi, dan lain sebagainya. Saya ulangi lagi ada empat tim, yang pertama adalah tracking team yang kedua adalah data engineering team yang ketiga adalah data science atau analytics team dan yang keempat adalah para manajer atau pengambil keputusan.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 69: Menyampaikan Presentasi Dengan Baik
transkripsi: Fase yang ketiga dalam pembuatan presentasi adalah berlatih cara menyampaikan presentasi kalian. Saya masukkan di sini karena ini sangat-sangat penting. Apabila kita tidak pernah melakukan latihan presentasi dari apa yang nantinya akan kita presentasikan, maka kemungkinan besar akan kurang lancar, dan banyak sekali hal-hal yang terlupa. Minimal tiga atau empat kali presentasi di depan orang dan orang tersebut pastinya memberikan feedback kepada kalian. Aku berikan empat tips yang pertama, makin sederhana penjelasanmu, maka penjelasanmu akan makin baik. Ada suatu pepatah di mana apabila kita belum bisa memberikan penjelasan secara singkat dan jelas, maka sebenarnya kita belum memahami dengan benar materi dari apa yang akan kita sampaikan itu. Maka tentunya kita mesti pelajari materi yang disampaikan dengan baik dan benar, kemudian gunakan your own language atau kata-kata Anda sendiri. Yang kedua adalah latihan presentasi di depan teman-temanmu atau orang lain dan dapatkan feedback dari mereka. Yang ketiga adalah terima feedback itu dan masukkan itu ke dalam presentasi-presentasi latihan selanjutnya, atau latihan-latihan presentasi selanjutnya. Sehingga, Presentasi kalian akan lebih baik. Dan yang terakhir adalah latihan terus, terus, terus, sampai lancar. Minimal tiga kali. Ada lima tips dalam penyampaian presentasi. Yang pertama adalah usahakan badan kita tetap tegak. Nah yang kedua, tataplah mata dari audience apabila audience nya lebih dari satu, tentunya harus berbagi, gitu ya. Kalau hanya satu, tataplah orang yang ada di depan kalian itu. Jangan kira satu orang itu bukan presentasi, tetapi itu termasuk presentasi. Apabila audience nya banyak, kita jadi bagi tiga bagian, gitu ya, bagian kiri, tengah, dan kanan, dan itu mestinya harus merata, jangan cuman ke kanan terus, gitu ya, atau ke kiri terus atau ke tengah terus. Kemudian selalu tersenyum dalam hati, sehingga mereka juga merasakan bagaimana emosi Anda itu ada semangat yang luar biasa agar mereka juga merasakan dan dapat menerima message Anda dengan senang hati pula. Yang keempat, bicaralah lebih pelan dari biasanya. Yang kelima, sadarilah, pasti ada ketidaksempurnaan. Sehingga ketika Anda selesai presentasi, pasti Anda akan merasakan ke- kira-kira ada beberapa materi-materi yang kurang penjelasannya, atau cara penjelasannya juga kurang tepat, atau kurang jeda di antara satu section ke section yang lainnya, atau hal-hal yang memang miss dari Anda. Anda misalkan grogi, kemudian Anda melakukan ee bahas melakukan gerakan-gerakan bahasa tubuh yang tidak perlu dan lain sebagainya. Dan yang terakhir pastinya berlatih. Sehingga penyampainya akan menjadi lebih lancar dan lebih- lebih meyakinkan. Beberapa pemimpin yang memiliki teknik presentasi yang luar biasa adalah Barack Obama. Barack Obama merupakan salah seorang ee presenter yang handal karena beliau dapat memahami situasi. Ingat ketika ada presentasi beliau datang ke Indonesia, kemudian di Universitas Indonesia. beliau ee presentasi di depan ratusan bahkan ribuan orang. Dia dengan santainya, dengan tenangnya, memberikan ee presentasi itu kepada khalayak ramai, tentunya itu merupakan salah satu role model juga dalam presentasi agar data scientist tidak hanya jago di depan komputer, tetapi juga bisa memberikan paparan dari apa yang sudah dia lakukan, analisis yang dia lakukan kepada orang lain dengan lebih jelas dan lebih baik.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 71: 4 Tugas Besar Dalam Data Science
transkripsi: Ada empat tugas besar dalam proyek data science. Tentunya ini berkaitan dengan peranan yang tadi sudah saya jelaskan. Yang pertama adalah data collection. Ini sangat penting apabila data project nya itu berkaitan dengan data yang diambil dari internet atau diambil dari eksternal data. Beda kasusnya apabila data yang digunakan adalah data internal perusahaan yang memang sudah ada dan tinggal diambil. Apabila itu data eksternal, itu misalkan ada data dari sosial media, dari Twitter, dari Facebook, Instagram, LinkedIn, dan lain sebagainya, maka diperlukan satu tim yang bertugas untuk melakukan tes besar ini, yaitu data collection atau data scrapping dan lain sebagainya. Banyak sekali istilah-istilah yang bisa kita gunakan ya, data scrapping, data collection dan lain sebagainya. Kemudian yang kedua adalah data storage Data storage menyimpan data. Bagaimana cara penyimpanan data? Apabila nanti data yang diambil adalah data yang berupa image maka kita perlu menyimpan image nya itu ukurannya berapa. Sehingga data image nya itu tadi, dapat kita perkirakan ukurannya dengan storage yang kita punya. Selain storage data. Data-data yang kita dapatkan itu kita format ulang sehingga data itu dapat digunakan oleh tim data science. Contoh, datanya berupa data transaksional yang ada setiap detik muncul. Kita bisa agregatkan setiap menitkah, atau setiap jamkah, atau setiap minggu kah? Sehingga para data scientist nantinya akan dapat dengan mudah mengambil data sesuai dengan kebutuhannya. Selanjutnya adalah tugas tugasnya tadi kan sudah ada data collection kemudian data storage kemudian data analytis dan data science yang terakhir adalah business decision dilakukan oleh para manajer untuk mengambil keputusan sehingga nantinya project data ini menjadi suatu dasar dari dia mengambil kebijakan.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 72: Proses Dalam Project Manajemen
transkripsi: Selanjutnya kita akan belajar bagaimana cara melakukan project management dengan baik. Secara umum project management ini ada lima hal. Yang pertama adalah inisiasi project dan yang kedua adalah perencanaan, yang ketiga, pelaksanaan, yang keempat adalah pemantauan dan pengendalian, dan yang terakhir adalah penutupan. Hanya saja project manajemen yang saya berikan ini adalah project management secara umum menurut suatu buku yang namanya PMBOOK atau Project Management Body of Knowledge. Project manajemen tadi merupakan project manajemen yang secara umum, bukan khusus untuk project data. Saya sarankan menggunakan C DM atau cross industry standard process for data mining yang meliputi enam fase yaitu business understanding, data understanding, data preparation, modelling, evaluation dan yang terakhir adalah deployment atau presentation. tools yang paling banyak dipakai dalam melakukan project data mining ini adalah seperti Tel, kemudian Microsoft Project atau Jira, dan perlu juga dibuka suatu repository github karena kebanyakan nanti melakukan data analytics nya menggunakan code seperti Python atau A. Sehingga nantinya terdokumentasi dengan baik, apabila nanti ada kelanjutan dari project itu, akan dengan mudah melihat dokumentasinya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 73: Cara Bekerja Dalam Proyek Data Science, Kunci Utamanya: Komunikasi.
transkripsi: Iya. Kemampuan yang ketiga adalah kemampuan people skill atau kemampuan interpersonal. Kemampuan interpersonal ini sangat erat kaitannya dengan kemampuan komunikasi. Ada dua jenis komunikasi, yang pertama adalah komunikasi secara lisan, dan yang kedua adalah komunikasi secara tertulis. Untuk komunikasi secara tertulis di jaman now atau jaman sekarang ini, kita dapat menggunakan beberapa tools yang pastinya akan sangat-sangat familiar terutama untuk para pekerja jaman sekarang. Ada dalam bentuk tools nya email atau chatting. Chatting bisa beberapa tools ya, ada slike ada Telegram, WhatsApp dan lain sebagainya. Nah, kemampuan menulis kita itu diperlukan, sangat-sangat diperlukan di dalam ee melakukan pro data. Untuk email misalkan, kita perlu menggunakan bahasa yang lebih formal dibandingkan yang chatting. Kemudian Bahasa Inggris dan Bahasa Indonesianya juga sesuai dengan nantinya siapa lawan bicara kita. Sedangkan yang kemampuan lisan, kita mesti tahu nih, orang yang akan kita ajak komunikasi itu tahu namanya, tahu peran masing-masing dalam project itu. Kemudian ketika meeting kita juga menggunakan kemampuan komunikasi verbal kita. yang mana kita perlu melatih bagaimana cara kita menyampaikan gagasan dengan efektif atau menyampaikan saran atau kritik dengan baik, sehingga nantinya orang yang kita ajak bekerja, yang data scientist ajak bekerja, bisa menerima atau dapat memiliki kesan yang baik, sehingga tidak hanya sekedar hasilnya atau result nya yang baik. Tetapi cara menyampaikannya juga dapat diterima dan dipahami dengan mudah dan baik pula. Akan saya tuliskan beberapa tips and tricks selanjutnya di ee section berikutnya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 75: Komunikasi Lisan
transkripsi: Lima tips berkomunikasi secara lisan. Tips ini mirip dengan apa yang sudah saya sajikan ketika melakukan presentasi di depan umum. Hanya saja, komunikasi secara lisan ini lebih ke suatu situasi yang informal, tidak perlu ada panggung, tidak perlu ada slide dan lain sebagainya. Nah, yang pertama yang harus kita pahami, kita harus mengerti, kita harus memahami apa yang ingin kita sampaikan. Apabila kita ingin menyampaikan data analisis kita kepada bos kita, gini loh bos, ada analisisnya seperti ini, seperti ini. Kita harus pahami dulu materinya. You should own the material. Karena memang Anda sebagai data scientist yang memang melakukan analisis, siapa yang tahu selain Anda, gitu ya. Anda harus memberikan insight inside itu kepada bos. Kalau bosnya memang atau atasannya memang tertarik dengan sisi analisis yang Tertentu cobalah untuk kirim ke message yang lainnya, apabila inside-inside yang lain memang sangat penting untuk dipertimbangkan sebagai suatu variabel atau suatu faktor dalam pengambilan keputusan. Yang kedua adalah kenali profil lawan bicara Anda, minimal nama dan peranan. Ada satu ee satu kasus atau suatu contoh di mana kita ee menyampaikan materi ini kepada klien. Nah, klien kita, kita juga harus tahu latar belakangan dia. Kita harus mengerti ee latar belakang pendidikan dia sebelum kita menyampaikan ee suatu analisis data yang akan kita berikan kepadanya, apabila nanti Anda bertemu dengan klien yang memiliki keahlian yang sangat baik dari sisi statistik, contohnya. Dan Anda ingin menampilkan analisis statistik yang Anda tidak kuasai sebelumnya. Ya, apa namanya, suatu analisis statistik dari analisis deskriptif atau analitik ee analisis influential, sedangkan orang yang anda ajak bicara punya keahlian yang lebih tinggi dari Anda. Maka tips yang akan saya kasih kepada Anda adalah gunakan pertanyaan-pertanyaan yang memang nantinya akan memancing dia memberikan saran kepada kita. Justru saran itu nantinya akan menjadi suatu pelajaran berharga bagi kita untuk membuat komunikasi kita menjadi lebih baik. Dan yang ketiga adalah gunakan kata-kata yang jelas, sesuai dengan lawan bicara Anda, ya. Yang keempat, beranikan diri untuk memulai pembicaraan dan tataplah mata yang ah kita ajak bicara. Dan yang terakhir selalu bersemangat dan tersenyumlah ketika melakukan komunikasi, karena ini sangat penting ketika kita melakukan komunikasi, apabila kita tidak bersemangat, kita tidak memiliki antusias dalam melakukan komunikasi, tentunya orang yang kita ajak komunikasi juga akan merasakan bagaimana emosi Anda yang males-malesan atau tidak ma- bersemangat dengan ee sebenarnya apa yang Anda kerjakan. Itu tadi ada lima tips komunikasi lisan yang baik untuk Anda terapkan dalam melakukan pekerjaan sebagai seorang data scientist.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pelajaran 74: Komunikasi Tertulis
transkripsi: Lima tips bagaimana cara melakukan komunikasi tertulis. Yang pertama, gunakan gaya bahasa yang sesuai tergantung dengan tingkat kedekatan dan peranan dari orang yang nantinya kita ajak komunikasi. Apabila kita melakukan penulisan email terhadap orang yang belum pernah kita kenal, yang paling aman, tips yang paling aman adalah gunakan bahasa yang formal dan gunakan bahasa yang baku atau tidak, maksudnya jangan gunakan bahasa yang em apa, santai, gitu ya. Tapi gunakan bahasa yang formal. Apabila menggunakan Bahasa Indonesia, gunakan kaidah Bahasa Indonesia sesuai ejaan yang disempurnakan atau EID. Apabila kita menggunakan bahasa Inggris, tentunya untuk menyapa orang yang kita ajak komunikasi, gunakan last name last name nya, misalkan Dear Mister White, Dear Mister Brown and and sebelah dan and and the blah. Karena apa? Karena apabila kita menyapa di first name nya, kita sudah cenderung dekat dengan dia. Tolong bedakan antara penyampaian email- secara tertulis dari Bahasa Indonesia dan Bahasa Inggris. Apabila sudah pernah berbicara langsung dengan dia dan kita sudah berkali-kali bertemu dalam meeting tentunya akan lebih baik ee kata-kata email atau gaya bahasa dalam email kita, tentunya yang gaya bahasa yang lebih ee casual dan to the point straight to the message Sehingga nantinya orang yang akan kita ajak bicara kemungkinan besar apabila dia manajer, tentunya setiap hari dia menerima ratusan email dia tidak akan sempat untuk membaca email yang panjang-panjang, contohnya strict to the point dan gunakan bahaya gaya bahasa yang sesuai apabila sudah dekat dengan dia. Yang kedua, adalah to the point Usahakan ketika menulis menggunakan kata-kata efektif dan tidak terlalu banyak basa-basi. Nah, ini tentunya akan sangat berkaitan erat dengan jam terbang kita. Apabila kita sudah ee sangat sering menuliskan email, kemudian sangat mudah ee mendapatkan inspirasi bagaimana cara kita menyampaikan apa yang akan kita maksudkan atau kita sampaikan, tentunya to the point ini akan sangat mudah. kita tidak perlu melakukan ee kita tidak perlu mencari, menambahkan, kita tidak perlu menambahkan kalimat-kalimat yang tidak ee berguna atau tidak, tidak perlu dalam ee komunikasi email kita. Yang ketiga, apabila kita ragu, terutama untuk penggunaan bahasa Inggris, kita gunakan tools untuk memperbaiki tata bahasa atau grammar kita. Ada salah satu tools yang baik yaitu grammarly sehingga nantinya tata bahasa dalam kalimat-kalimat yang kita tulis dalam email atau chatting itu dapat memiliki grammar yang baik atau tata bahasa yang baik. Sehingga tentunya kredibilitas Anda sebagai data scientist juga makin baik dan Mereka percaya kepada orang yang memperhatikan tentang detail atau tata bahasa bahasa Inggris yang rapi dan mudah dimengerti sesuai grammar dan bisa dipahami dengan baik pula. Yang keempat adalah kenali peruntukan alat komunikasi yang sesuai. em Apabila dalam suatu project kita sudah sepakat menggunakan tools WhatsApp atau tools like ya gunakan alat komunikasi itu dengan sebaik-baiknya dan pergunakanlah. chat atau grup itu juga dengan sesuai peruntukannya, sesuai dengan apa yang menjadi tujuan dari grup itu dibuat. Dan yang kelima adalah sebisa mungkin hindari kalimat yang ofensif atau kalimat-kalimat yang tanda kutip marah kepada kolega kita dalam satu project, contohnya, dalam komunikasi tertulis. Kenapa? Karena Email nanti itu bisa di- screenshot dan kita tidak bisa men- delete dari sisi kita apabila sudah dibaca oleh orang lain. Dan itu sangat menimbulkan ee resiko tinggi karena akan dapat dengan mudah di- share apalagi dengan apa internet connectivity yang semakin canggih sekarang. Orang-orang sudah mulai melek smartphone sehingga apabila kita ee mengirimkan email menggunakan anda yang offensif, pasti nanti orang itu bisa saja tersinggung dan melaporkannya kepada orang lain. Saya pikir hal itu harus dihindari. Dan apabila kita ingin menegur orang lain, terutama old manager ke bawahan, saya pikir ada baiknya untuk ngobrol langsung secara lisan dan tidak perlu menggunakan alat bantu, chat ataupun e-mail secara tertulis, karena hal itu sangat berisiko.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
lesson: Pop Quiz #33
transkripsi: Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
Kita masuk ke dalam topik selanjutnya yaitu topik tentang bisnis. Topik bisnis ini sangat-sangat penting dipahami oleh seorang data scientist Karena ini merupakan core skill dari seorang data scientist. Nah, kemampuan bisnis ini juga ada irisannya, yaitu kemampuan teknis dan non-teknis. Kemampuan teknisnya tentu saja adalah bisnis domain knowledge nya. Apabila data scientis di bidang telekomunikasi, maka dia harus mengerti variabel-variabel apa saja yang memang terlibat dalam bisnis telekomunikasi. Contohnya, jumlah ee call dalam sehari, jumlah SMS dalam sehari, atau berapa jumlah data yang di ee perlukan oleh seseorang dalam satu bulan. Apabila dia melupakan data scientis di bidang online transport misalkan, dia mesti mengerti variabel-variabel yang ada, misalkan asal, tujuan, dan lain sebagainya. Nah, itu merupakan salah satu kemampuan bisnis teknis di bisnis knowledge domain nya masing-masing. Sedangkan kemampuan non-teknis, saya rasa ini adalah merupakan suatu skill yang sangat umum, yang mana meliputi tiga hal. Yang pertama adalah kemampuan presentasi atau memaparkan suatu ide atau suatu analisis dari apa yang sudah dia kerjakan dari data yang sudah dianalisis. Kemudian selain kemampuan presentasi, diperlukan juga kemampuan project management. Misalkan ada project tentang data, Nah, dia mesti mampu untuk me- manage projectnya dari awal hingga akhir sampai project itu mencapai tujuan. Dan yang terakhir adalah kemampuan tentang people skill atau interpersonal skill yang sangat erat kaitannya dengan cara berkomunikasi dia dengan orang lain. Karena tidak menutup kemungkinan, seorang data scientist itu nanti akan di- rolling ke departemen marketing ke departemen ee selain marketing ada departemen finance kemudian departemen advertising misalkan, dan lain sebagainya. Sehingga dituntut untuk bisa melakukan komunikasi baik itu secara verbal maupun secara tulisan. Di kelas ini, kita akan belajar tiga hal. Yang pertama adalah kemampuan presentasi. Dalam kemampuan presentasi ini perlu dipahami yaitu tujuan dari presentasi. Saya rangkum ada empat tujuan presentasi. Yang pertama adalah memberikan informasi kepada orang lain. Dan yang kedua adalah meyakinkan orang lain. Yang ketiga yaitu memotivasi atau memberikan inspirasi kepada orang lain, dan yang terakhir adalah menjual produk atau jasa. Ada empat tujuan presentasi itu tentunya cara penyampaiannya juga berbeda, tone nya juga berbeda. Sehingga setelah melakukan presentasi, tujuan Anda atau tujuan kalian itu tercapai atau tidak, berarti menentukan keberhasilan dari presentasi tersebut. Untuk membuat presentasi, ada tiga alur yang saya sudah buat. Yang pertama adalah menyusun konten terlebih dahulu. Setelah menyusun konten, menyusun desain atau membuat desain dari presentasi itu. Karena saat ini di jaman canggih, jaman now sekarang kita memiliki banyak sekali tools untuk presentasi. Ada powerpoint, ada keynote untuk pengguna Apple, kemudian ada juga Google Slide untuk pengguna Google. Dan yang pasti, hal itu merupakan alat bantu yang luar biasa apabila kita gunakan dengan baik. Dan yang terakhir adalah penyampaian, cara penyampaian. Biasanya orang terlalu over prepared sehingga meninggalkan step latihan atau cara penyampaian yang baik dari suatu presentasi. Padahal menurut saya, tiga puluh persen at least harus dipersiapkan agar kita tahu caranya, apakah ada yang kurang atau belum, ataukah kita kurang lancar dalam mem- memberikan, ataukah kita kurang lancar dalam memberikan penyampaian pesan kita, dan lain sebagainya. Apabila kita punya waktu satu minggu, at least tiga hari atau dua hari kita harus persiapkan dengan datanya atau dengan materi presentasi yang kita sudah buat. Kita gunakan untuk latihan. Iya

Pelajaran 67: Membuat Konten Yang Baik
Alur pembuatan presentasi yang pertama adalah membuat konten, ya, konten presentasi. Poin pertama yang harus kita perhatikan adalah bagaimana profil audience atau orang yang nantinya akan menyimak presentasi kita itu. Dari segi umur, dari segi latar belakang, dari segi keahlian, itu sangat penting. Tentunya kita akan melakukan cara penyampaian yang berbeda apabila kita melakukan presentasi di depan anak SMA. dan di depan orang yang sudah bekerja sekian lama atau sudah memiliki experience yang sudah lebih dari sepuluh tahun. oke Misalkan, untuk melakukan presentasi, misalkan untuk menyampaikan presentasi kepada anak-anak SMA yang topiknya berkaitan erat dengan menjadi siswa teladan, contohnya. Bagaimana cara kita memberikan mereka motivasi, kedisiplinan, bagaimana membuat PR dengan baik, dan kemudian bisa berinteraksi dengan siswa-siswa lainnya dengan baik pula, tanpa ada ee slack atau bullying antar siswa, tentunya bahasanya berbeda. Dan kita mesti memahami pilihan-pilihan kata yang baik agar mereka cepat memahami presentasi yang akan kita lakukan. Nah, untuk misalkan presentasi di depan orang-orang yang sudah memiliki experience lebih dari sepuluh tahun bekerja, contohnya. Tentu saja kita tidak perlu menggunakan kata-kata yang terlalu ee simpel. Bisa aja kita kaitkan juga dengan keahlian mereka. Apabila keahlian mereka ini terkait dengan pemasaran, tentunya mereka tahu istilah-istilah dalam bahasa pemasaran, sehingga kita bisa masukkan istilah-istilah yang memang familiar bagi mereka. Kemudian selain mengetahui profil audience yang kedua adalah seberapa banyak dari mereka mengetahui topik yang akan Anda sampaikan. Ini agak sedikit sulit, biasanya trik yang saya gunakan adalah dengan melakukan asking question kepada mereka di awal presentasi. Siapa diantara kalian yang sudah mengetahui topik tentang X atau topik tentang ee machine learning. Siapa diantara kalian yang sudah mengerti tentang topik industry four point O? seperti itu. Dengan mengetahui profil mereka, kita harus tahu. Bagaimana cara men- tackle ya? Bagaimana plan A plan B, plan C yang harus kita gunakan. Dan yang ketiga adalah apa sih sebenarnya tujuan presentasi kamu? Tadi saya sudah jelaskan ada empat hal ya. Yang mana apabila menjual produk adalah tujuan akhir dari presentasi kamu, kalian bisa gunakan cerita agar cerita itu dapat menyentuh emosi mereka sehingga mereka merasa harus membeli produk Anda atau ee me- menggunakan jasa Anda. Dan yang terakhir adalah bagaimana desain kerangka presentasi yang akan disajikan. Saya biasa gunakan dua, ya. Yang pertama pakai itu deskriptif, dan yang kedua adalah naratif. Yang deskriptif, biasanya kita pakai outline ee dari umum dulu kemudian ke detail. Sedangkan yang naratif, kita sampaikan sesuai flow atau cerita. Tergantung juga presentasi yang akan kita ee sampaikan, apabila data itu tidak kronological tentunya lebih baik gunakan yang deskriptif. Kita pastikan bahwa peserta mengerti dulu outline outline yang nantinya akan mereka ee pahami. Sehingga mereka tidak galau dengan presentasi Anda. Karena ketika kita galau dari presentasi kita, dan kita tidak tahu kerangka atau outline yang sudah kita ee sajikan, pastinya mereka akan bingung ee presentasi yang kalian akan presentasikan nanti, mereka akan lost contact dan mereka cenderung untuk melakukan kegiatan lain, seperti melihat handphone atau mereka melakukan pekerjaan di laptop dan lain sebagainya. Nah, itu yang penting untuk konten presentasi. Kita perlu mengetahui profil dari audience kita. Kita perlu mengetahui juga seberapa banyak dari mereka mengerti atau memahami message yang nantinya akan disampaikan. Yang ketiga adalah apa sebenarnya tujuan presentasi kamu, dan yang terakhir adalah kerangka dari presentasi kamu harus jelas dan runtuh.

Pelajaran 68: Membuat Design Slide Yang Keren
Tadi saya sudah sebutkan tentang bagaimana cara kita melakukan pembuatan konten dari presentasi, dan yang sekarang ini akan saya berikan adalah bagaimana cara kita mendesain presentasi kita. Sebenarnya kita tidak perlu menggunakan tools apabila kita memang sudah PD Kita sudah own the subject atau own the material Hanya saja kita perlu menggunakan tools ini karena banyak orang sudah mengenal tools ini dan setelah kita melakukan presentasi, biasanya mereka meminta file PPT atau file PDF kita. Tips pertama yang akan saya berikan kepada Anda adalah kenali tool PowerPoint. Kenali tool yang lainnya. Contohnya Google Slide atau keynote Karena lebih dari delapan puluh persen orang menggunakan Windows, saya rasa Microsoft PowerPoint is really really good tool. dan Anda tidak akan menyesal apabila Anda memasterkan skill Anda di powerpoint itu. Di powerpoint kita bisa menggunakan trik tips and tricks kita menggunakan animasi dan lain sebagainya, tapi tetap content is the king Desain ini memang hanya sebagai bantuan kita untuk menyampaikan message kita. Apabila message kita tersampaikan, tujuan kita berhasil. Jangan terlalu over design jangan over em color dan lain sebagainya. Ada beberapa trik yang nantinya akan saya bisa share kan di materi selanjutnya. Yang kedua, jangan semua materi itu kamu masukkan ke dalam slide Kenapa? Karena sama aja orang itu baca buku. Kalau orang datang ke presentasi Anda, artinya apa? Artinya mereka meluangkan waktu mereka memiliki effort yang lebih untuk datang ke suatu tempat, men- meluangkan satu jam gitu, untuk mendengarkan presentasi Anda. tanpa harus membaca. Yang penting adalah mereka mendengarkan dan melihat bantuan dari slide itu. Misalkan, kita akan melakukan presentasi tentang Seorang data scientist itu memerlukan tiga skill utama. Yang pertama adalah skill statistik, yang kedua adalah skill ilmu komputer atau programming dan yang ketiga adalah skill bisnis. Nah, apabila kita hanya menuliskan tulisannya saja, artinya nanti si ee apa audience akan sedikit banyak akan boring Nah, apabila kita memasukkan foto-foto ataupun gambar-gambar yang cukup menarik, pastinya mereka akan tergugah dan akan memalingkan perhatiannya kepada Anda. Makin sederhana dan makin focus s Anda, maka message Anda akan lebih mudah dipahami. Selain itu, tadi saya sampaikan yaitu gunakan gambar-gambar yang memang gambar itu bagus dan memiliki kualitas yang baik. Dari gambar-gambar itu, kalian dapat ambil dari beberapa stok foto yang memang saat ini banyak sekali pilihannya, dan nantinya juga akan saya masukkan ke dalam material di kelas ini.

Pelajaran 69: Menyampaikan Presentasi Dengan Baik
Fase yang ketiga dalam pembuatan presentasi adalah berlatih cara menyampaikan presentasi kalian. Saya masukkan di sini karena ini sangat-sangat penting. Apabila kita tidak pernah melakukan latihan presentasi dari apa yang nantinya akan kita presentasikan, maka kemungkinan besar akan kurang lancar, dan banyak sekali hal-hal yang terlupa. Minimal tiga atau empat kali presentasi di depan orang dan orang tersebut pastinya memberikan feedback kepada kalian. Aku berikan empat tips yang pertama, makin sederhana penjelasanmu, maka penjelasanmu akan makin baik. Ada suatu pepatah di mana apabila kita belum bisa memberikan penjelasan secara singkat dan jelas, maka sebenarnya kita belum memahami dengan benar materi dari apa yang akan kita sampaikan itu. Maka tentunya kita mesti pelajari materi yang disampaikan dengan baik dan benar, kemudian gunakan your own language atau kata-kata Anda sendiri. Yang kedua adalah latihan presentasi di depan teman-temanmu atau orang lain dan dapatkan feedback dari mereka. Yang ketiga adalah terima feedback itu dan masukkan itu ke dalam presentasi-presentasi latihan selanjutnya, atau latihan-latihan presentasi selanjutnya. Sehingga, Presentasi kalian akan lebih baik. Dan yang terakhir adalah latihan terus, terus, terus, sampai lancar. Minimal tiga kali. Ada lima tips dalam penyampaian presentasi. Yang pertama adalah usahakan badan kita tetap tegak. Nah yang kedua, tataplah mata dari audience apabila audience nya lebih dari satu, tentunya harus berbagi, gitu ya. Kalau hanya satu, tataplah orang yang ada di depan kalian itu. Jangan kira satu orang itu bukan presentasi, tetapi itu termasuk presentasi. Apabila audience nya banyak, kita jadi bagi tiga bagian, gitu ya, bagian kiri, tengah, dan kanan, dan itu mestinya harus merata, jangan cuman ke kanan terus, gitu ya, atau ke kiri terus atau ke tengah terus. Kemudian selalu tersenyum dalam hati, sehingga mereka juga merasakan bagaimana emosi Anda itu ada semangat yang luar biasa agar mereka juga merasakan dan dapat menerima message Anda dengan senang hati pula. Yang keempat, bicaralah lebih pelan dari biasanya. Yang kelima, sadarilah, pasti ada ketidaksempurnaan. Sehingga ketika Anda selesai presentasi, pasti Anda akan merasakan ke- kira-kira ada beberapa materi-materi yang kurang penjelasannya, atau cara penjelasannya juga kurang tepat, atau kurang jeda di antara satu section ke section yang lainnya, atau hal-hal yang memang miss dari Anda. Anda misalkan grogi, kemudian Anda melakukan ee bahas melakukan gerakan-gerakan bahasa tubuh yang tidak perlu dan lain sebagainya. Dan yang terakhir pastinya berlatih. Sehingga penyampainya akan menjadi lebih lancar dan lebih- lebih meyakinkan. Beberapa pemimpin yang memiliki teknik presentasi yang luar biasa adalah Barack Obama. Barack Obama merupakan salah seorang ee presenter yang handal karena beliau dapat memahami situasi. Ingat ketika ada presentasi beliau datang ke Indonesia, kemudian di Universitas Indonesia. beliau ee presentasi di depan ratusan bahkan ribuan orang. Dia dengan santainya, dengan tenangnya, memberikan ee presentasi itu kepada khalayak ramai, tentunya itu merupakan salah satu role model juga dalam presentasi agar data scientist tidak hanya jago di depan komputer, tetapi juga bisa memberikan paparan dari apa yang sudah dia lakukan, analisis yang dia lakukan kepada orang lain dengan lebih jelas dan lebih baik.
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transkripsi: Pelajaran 70: 4 Tim Dalam Proyek Data Science
Tadi kita sudah belajar tentang kemampuan presentasi. Bagaimana cara kita membuat presentasi agar presentasi itu menjadi gampang atau mudah diterima oleh audience bagaimana cara kita menyusun konten, bagaimana cara kita mendesain dan juga bagaimana tips and trik kita berlatih ee presentasi. Kemampuan selanjutnya adalah kemampuan project management di suatu perusahaan. perusahaannya kecil ataupun besar. tentunya berbeda iklimnya. Di perusahaan kecil, biasanya timnya kecil. Bahkan hanya satu orang data scientist yang memegang semuanya. Tetapi semakin besar perusahaan itu. Misalkan projectnya banyak, pastinya ada beberapa rule rule atau peran-peran orang-orang data ini yang mendukung project data. Ada empat tim apabila perusahaan itu udah gede, gitu ya. Empat tim, yang pertama adalah tracking team namanya. Nah, ini ini enggak saklek ya, ini enggak harus seperti ini, ee timnya gitu. Tapi ada satu tim yang bertugas memang untuk mengumpulkan data. Mereka menarik data itu dimasukkan ke dalam suatu put. Dan nantinya pool data itu diserahkan ke data engineering team atau data infrastructure team. Di mana mereka tugasnya adalah menambang data itu untuk disuling atau diformat ke dalam data yang nantinya akan dipakai oleh tim data science. tim data science atau tim data analitik nantinya akan mengolah data yang sudah semi matang itu menjadi inside-inside menjadi model, menjadi suatu hal yang lebih bermakna dalam bidang bisnis. Setelah itu, para manajer melihat insight atau keluaran dari suatu ee keluaran dari data science team, sehingga mereka dapat mengambil keputusan dari apa yang mereka sudah olah. Mau ngambil modelnya, mau ngambil insight nya untuk di- present ke atasannya lagi, dan lain sebagainya. Saya ulangi lagi ada empat tim, yang pertama adalah tracking team yang kedua adalah data engineering team yang ketiga adalah data science atau analytics team dan yang keempat adalah para manajer atau pengambil keputusan.

Pelajaran 71: 4 Tugas Besar Dalam Data Science
Ada empat tugas besar dalam proyek data science. Tentunya ini berkaitan dengan peranan yang tadi sudah saya jelaskan. Yang pertama adalah data collection. Ini sangat penting apabila data project nya itu berkaitan dengan data yang diambil dari internet atau diambil dari eksternal data. Beda kasusnya apabila data yang digunakan adalah data internal perusahaan yang memang sudah ada dan tinggal diambil. Apabila itu data eksternal, itu misalkan ada data dari sosial media, dari Twitter, dari Facebook, Instagram, LinkedIn, dan lain sebagainya, maka diperlukan satu tim yang bertugas untuk melakukan tes besar ini, yaitu data collection atau data scrapping dan lain sebagainya. Banyak sekali istilah-istilah yang bisa kita gunakan ya, data scrapping, data collection dan lain sebagainya. Kemudian yang kedua adalah data storage Data storage menyimpan data. Bagaimana cara penyimpanan data? Apabila nanti data yang diambil adalah data yang berupa image maka kita perlu menyimpan image nya itu ukurannya berapa. Sehingga data image nya itu tadi, dapat kita perkirakan ukurannya dengan storage yang kita punya. Selain storage data. Data-data yang kita dapatkan itu kita format ulang sehingga data itu dapat digunakan oleh tim data science. Contoh, datanya berupa data transaksional yang ada setiap detik muncul. Kita bisa agregatkan setiap menitkah, atau setiap jamkah, atau setiap minggu kah? Sehingga para data scientist nantinya akan dapat dengan mudah mengambil data sesuai dengan kebutuhannya. Selanjutnya adalah tugas tugasnya tadi kan sudah ada data collection kemudian data storage kemudian data analytis dan data science yang terakhir adalah business decision dilakukan oleh para manajer untuk mengambil keputusan sehingga nantinya project data ini menjadi suatu dasar dari dia mengambil kebijakan.

Pelajaran 72: Proses Dalam Project Manajemen
Selanjutnya kita akan belajar bagaimana cara melakukan project management dengan baik. Secara umum project management ini ada lima hal. Yang pertama adalah inisiasi project dan yang kedua adalah perencanaan, yang ketiga, pelaksanaan, yang keempat adalah pemantauan dan pengendalian, dan yang terakhir adalah penutupan. Hanya saja project manajemen yang saya berikan ini adalah project management secara umum menurut suatu buku yang namanya PMBOOK atau Project Management Body of Knowledge. Project manajemen tadi merupakan project manajemen yang secara umum, bukan khusus untuk project data. Saya sarankan menggunakan C DM atau cross industry standard process for data mining yang meliputi enam fase yaitu business understanding, data understanding, data preparation, modelling, evaluation dan yang terakhir adalah deployment atau presentation. tools yang paling banyak dipakai dalam melakukan project data mining ini adalah seperti Tel, kemudian Microsoft Project atau Jira, dan perlu juga dibuka suatu repository github karena kebanyakan nanti melakukan data analytics nya menggunakan code seperti Python atau A. Sehingga nantinya terdokumentasi dengan baik, apabila nanti ada kelanjutan dari project itu, akan dengan mudah melihat dokumentasinya.
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Iya. Kemampuan yang ketiga adalah kemampuan people skill atau kemampuan interpersonal. Kemampuan interpersonal ini sangat erat kaitannya dengan kemampuan komunikasi. Ada dua jenis komunikasi, yang pertama adalah komunikasi secara lisan, dan yang kedua adalah komunikasi secara tertulis. Untuk komunikasi secara tertulis di jaman now atau jaman sekarang ini, kita dapat menggunakan beberapa tools yang pastinya akan sangat-sangat familiar terutama untuk para pekerja jaman sekarang. Ada dalam bentuk tools nya email atau chatting. Chatting bisa beberapa tools ya, ada slike ada Telegram, WhatsApp dan lain sebagainya. Nah, kemampuan menulis kita itu diperlukan, sangat-sangat diperlukan di dalam ee melakukan pro data. Untuk email misalkan, kita perlu menggunakan bahasa yang lebih formal dibandingkan yang chatting. Kemudian Bahasa Inggris dan Bahasa Indonesianya juga sesuai dengan nantinya siapa lawan bicara kita. Sedangkan yang kemampuan lisan, kita mesti tahu nih, orang yang akan kita ajak komunikasi itu tahu namanya, tahu peran masing-masing dalam project itu. Kemudian ketika meeting kita juga menggunakan kemampuan komunikasi verbal kita. yang mana kita perlu melatih bagaimana cara kita menyampaikan gagasan dengan efektif atau menyampaikan saran atau kritik dengan baik, sehingga nantinya orang yang kita ajak bekerja, yang data scientist ajak bekerja, bisa menerima atau dapat memiliki kesan yang baik, sehingga tidak hanya sekedar hasilnya atau result nya yang baik. Tetapi cara menyampaikannya juga dapat diterima dan dipahami dengan mudah dan baik pula. Akan saya tuliskan beberapa tips and tricks selanjutnya di ee section berikutnya.

Pelajaran 74: Komunikasi Tertulis
Lima tips bagaimana cara melakukan komunikasi tertulis. Yang pertama, gunakan gaya bahasa yang sesuai tergantung dengan tingkat kedekatan dan peranan dari orang yang nantinya kita ajak komunikasi. Apabila kita melakukan penulisan email terhadap orang yang belum pernah kita kenal, yang paling aman, tips yang paling aman adalah gunakan bahasa yang formal dan gunakan bahasa yang baku atau tidak, maksudnya jangan gunakan bahasa yang em apa, santai, gitu ya. Tapi gunakan bahasa yang formal. Apabila menggunakan Bahasa Indonesia, gunakan kaidah Bahasa Indonesia sesuai ejaan yang disempurnakan atau EID. Apabila kita menggunakan bahasa Inggris, tentunya untuk menyapa orang yang kita ajak komunikasi, gunakan last name last name nya, misalkan Dear Mister White, Dear Mister Brown and and sebelah dan and and the blah. Karena apa? Karena apabila kita menyapa di first name nya, kita sudah cenderung dekat dengan dia. Tolong bedakan antara penyampaian email- secara tertulis dari Bahasa Indonesia dan Bahasa Inggris. Apabila sudah pernah berbicara langsung dengan dia dan kita sudah berkali-kali bertemu dalam meeting tentunya akan lebih baik ee kata-kata email atau gaya bahasa dalam email kita, tentunya yang gaya bahasa yang lebih ee casual dan to the point straight to the message Sehingga nantinya orang yang akan kita ajak bicara kemungkinan besar apabila dia manajer, tentunya setiap hari dia menerima ratusan email dia tidak akan sempat untuk membaca email yang panjang-panjang, contohnya strict to the point dan gunakan bahaya gaya bahasa yang sesuai apabila sudah dekat dengan dia. Yang kedua, adalah to the point Usahakan ketika menulis menggunakan kata-kata efektif dan tidak terlalu banyak basa-basi. Nah, ini tentunya akan sangat berkaitan erat dengan jam terbang kita. Apabila kita sudah ee sangat sering menuliskan email, kemudian sangat mudah ee mendapatkan inspirasi bagaimana cara kita menyampaikan apa yang akan kita maksudkan atau kita sampaikan, tentunya to the point ini akan sangat mudah. kita tidak perlu melakukan ee kita tidak perlu mencari, menambahkan, kita tidak perlu menambahkan kalimat-kalimat yang tidak ee berguna atau tidak, tidak perlu dalam ee komunikasi email kita. Yang ketiga, apabila kita ragu, terutama untuk penggunaan bahasa Inggris, kita gunakan tools untuk memperbaiki tata bahasa atau grammar kita. Ada salah satu tools yang baik yaitu grammarly sehingga nantinya tata bahasa dalam kalimat-kalimat yang kita tulis dalam email atau chatting itu dapat memiliki grammar yang baik atau tata bahasa yang baik. Sehingga tentunya kredibilitas Anda sebagai data scientist juga makin baik dan Mereka percaya kepada orang yang memperhatikan tentang detail atau tata bahasa bahasa Inggris yang rapi dan mudah dimengerti sesuai grammar dan bisa dipahami dengan baik pula. Yang keempat adalah kenali peruntukan alat komunikasi yang sesuai. em Apabila dalam suatu project kita sudah sepakat menggunakan tools WhatsApp atau tools like ya gunakan alat komunikasi itu dengan sebaik-baiknya dan pergunakanlah. chat atau grup itu juga dengan sesuai peruntukannya, sesuai dengan apa yang menjadi tujuan dari grup itu dibuat. Dan yang kelima adalah sebisa mungkin hindari kalimat yang ofensif atau kalimat-kalimat yang tanda kutip marah kepada kolega kita dalam satu project, contohnya, dalam komunikasi tertulis. Kenapa? Karena Email nanti itu bisa di- screenshot dan kita tidak bisa men- delete dari sisi kita apabila sudah dibaca oleh orang lain. Dan itu sangat menimbulkan ee resiko tinggi karena akan dapat dengan mudah di- share apalagi dengan apa internet connectivity yang semakin canggih sekarang. Orang-orang sudah mulai melek smartphone sehingga apabila kita ee mengirimkan email menggunakan anda yang offensif, pasti nanti orang itu bisa saja tersinggung dan melaporkannya kepada orang lain. Saya pikir hal itu harus dihindari. Dan apabila kita ingin menegur orang lain, terutama old manager ke bawahan, saya pikir ada baiknya untuk ngobrol langsung secara lisan dan tidak perlu menggunakan alat bantu, chat ataupun e-mail secara tertulis, karena hal itu sangat berisiko.

Pelajaran 75: Komunikasi Lisan
Lima tips berkomunikasi secara lisan. Tips ini mirip dengan apa yang sudah saya sajikan ketika melakukan presentasi di depan umum. Hanya saja, komunikasi secara lisan ini lebih ke suatu situasi yang informal, tidak perlu ada panggung, tidak perlu ada slide dan lain sebagainya. Nah, yang pertama yang harus kita pahami, kita harus mengerti, kita harus memahami apa yang ingin kita sampaikan. Apabila kita ingin menyampaikan data analisis kita kepada bos kita, gini loh bos, ada analisisnya seperti ini, seperti ini. Kita harus pahami dulu materinya. You should own the material. Karena memang Anda sebagai data scientist yang memang melakukan analisis, siapa yang tahu selain Anda, gitu ya. Anda harus memberikan insight inside itu kepada bos. Kalau bosnya memang atau atasannya memang tertarik dengan sisi analisis yang Tertentu cobalah untuk kirim ke message yang lainnya, apabila inside-inside yang lain memang sangat penting untuk dipertimbangkan sebagai suatu variabel atau suatu faktor dalam pengambilan keputusan. Yang kedua adalah kenali profil lawan bicara Anda, minimal nama dan peranan. Ada satu ee satu kasus atau suatu contoh di mana kita ee menyampaikan materi ini kepada klien. Nah, klien kita, kita juga harus tahu latar belakangan dia. Kita harus mengerti ee latar belakang pendidikan dia sebelum kita menyampaikan ee suatu analisis data yang akan kita berikan kepadanya, apabila nanti Anda bertemu dengan klien yang memiliki keahlian yang sangat baik dari sisi statistik, contohnya. Dan Anda ingin menampilkan analisis statistik yang Anda tidak kuasai sebelumnya. Ya, apa namanya, suatu analisis statistik dari analisis deskriptif atau analitik ee analisis influential, sedangkan orang yang anda ajak bicara punya keahlian yang lebih tinggi dari Anda. Maka tips yang akan saya kasih kepada Anda adalah gunakan pertanyaan-pertanyaan yang memang nantinya akan memancing dia memberikan saran kepada kita. Justru saran itu nantinya akan menjadi suatu pelajaran berharga bagi kita untuk membuat komunikasi kita menjadi lebih baik. Dan yang ketiga adalah gunakan kata-kata yang jelas, sesuai dengan lawan bicara Anda, ya. Yang keempat, beranikan diri untuk memulai pembicaraan dan tataplah mata yang ah kita ajak bicara. Dan yang terakhir selalu bersemangat dan tersenyumlah ketika melakukan komunikasi, karena ini sangat penting ketika kita melakukan komunikasi, apabila kita tidak bersemangat, kita tidak memiliki antusias dalam melakukan komunikasi, tentunya orang yang kita ajak komunikasi juga akan merasakan bagaimana emosi Anda yang males-malesan atau tidak ma- bersemangat dengan ee sebenarnya apa yang Anda kerjakan. Itu tadi ada lima tips komunikasi lisan yang baik untuk Anda terapkan dalam melakukan pekerjaan sebagai seorang data scientist.
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Pelajaran 66: Memahami Tujuan Presentasi
Kita masuk ke dalam topik selanjutnya yaitu topik tentang bisnis. Topik bisnis ini sangat-sangat penting dipahami oleh seorang data scientist Karena ini merupakan core skill dari seorang data scientist. Nah, kemampuan bisnis ini juga ada irisannya, yaitu kemampuan teknis dan non-teknis. Kemampuan teknisnya tentu saja adalah bisnis domain knowledge nya. Apabila data scientis di bidang telekomunikasi, maka dia harus mengerti variabel-variabel apa saja yang memang terlibat dalam bisnis telekomunikasi. Contohnya, jumlah ee call dalam sehari, jumlah SMS dalam sehari, atau berapa jumlah data yang di ee perlukan oleh seseorang dalam satu bulan. Apabila dia melupakan data scientis di bidang online transport misalkan, dia mesti mengerti variabel-variabel yang ada, misalkan asal, tujuan, dan lain sebagainya. Nah, itu merupakan salah satu kemampuan bisnis teknis di bisnis knowledge domain nya masing-masing. Sedangkan kemampuan non-teknis, saya rasa ini adalah merupakan suatu skill yang sangat umum, yang mana meliputi tiga hal. Yang pertama adalah kemampuan presentasi atau memaparkan suatu ide atau suatu analisis dari apa yang sudah dia kerjakan dari data yang sudah dianalisis. Kemudian selain kemampuan presentasi, diperlukan juga kemampuan project management. Misalkan ada project tentang data, Nah, dia mesti mampu untuk me- manage projectnya dari awal hingga akhir sampai project itu mencapai tujuan. Dan yang terakhir adalah kemampuan tentang people skill atau interpersonal skill yang sangat erat kaitannya dengan cara berkomunikasi dia dengan orang lain. Karena tidak menutup kemungkinan, seorang data scientist itu nanti akan di- rolling ke departemen marketing ke departemen ee selain marketing ada departemen finance kemudian departemen advertising misalkan, dan lain sebagainya. Sehingga dituntut untuk bisa melakukan komunikasi baik itu secara verbal maupun secara tulisan. Di kelas ini, kita akan belajar tiga hal. Yang pertama adalah kemampuan presentasi. Dalam kemampuan presentasi ini perlu dipahami yaitu tujuan dari presentasi. Saya rangkum ada empat tujuan presentasi. Yang pertama adalah memberikan informasi kepada orang lain. Dan yang kedua adalah meyakinkan orang lain. Yang ketiga yaitu memotivasi atau memberikan inspirasi kepada orang lain, dan yang terakhir adalah menjual produk atau jasa. Ada empat tujuan presentasi itu tentunya cara penyampaiannya juga berbeda, tone nya juga berbeda. Sehingga setelah melakukan presentasi, tujuan Anda atau tujuan kalian itu tercapai atau tidak, berarti menentukan keberhasilan dari presentasi tersebut. Untuk membuat presentasi, ada tiga alur yang saya sudah buat. Yang pertama adalah menyusun konten terlebih dahulu. Setelah menyusun konten, menyusun desain atau membuat desain dari presentasi itu. Karena saat ini di jaman canggih, jaman now sekarang kita memiliki banyak sekali tools untuk presentasi. Ada powerpoint, ada keynote untuk pengguna Apple, kemudian ada juga Google Slide untuk pengguna Google. Dan yang pasti, hal itu merupakan alat bantu yang luar biasa apabila kita gunakan dengan baik. Dan yang terakhir adalah penyampaian, cara penyampaian. Biasanya orang terlalu over prepared sehingga meninggalkan step latihan atau cara penyampaian yang baik dari suatu presentasi. Padahal menurut saya, tiga puluh persen at least harus dipersiapkan agar kita tahu caranya, apakah ada yang kurang atau belum, ataukah kita kurang lancar dalam mem- memberikan, ataukah kita kurang lancar dalam memberikan penyampaian pesan kita, dan lain sebagainya. Apabila kita punya waktu satu minggu, at least tiga hari atau dua hari kita harus persiapkan dengan datanya atau dengan materi presentasi yang kita sudah buat. Kita gunakan untuk latihan. Iya

Pelajaran 67: Membuat Konten Yang Baik
Alur pembuatan presentasi yang pertama adalah membuat konten, ya, konten presentasi. Poin pertama yang harus kita perhatikan adalah bagaimana profil audience atau orang yang nantinya akan menyimak presentasi kita itu. Dari segi umur, dari segi latar belakang, dari segi keahlian, itu sangat penting. Tentunya kita akan melakukan cara penyampaian yang berbeda apabila kita melakukan presentasi di depan anak SMA. dan di depan orang yang sudah bekerja sekian lama atau sudah memiliki experience yang sudah lebih dari sepuluh tahun. oke Misalkan, untuk melakukan presentasi, misalkan untuk menyampaikan presentasi kepada anak-anak SMA yang topiknya berkaitan erat dengan menjadi siswa teladan, contohnya. Bagaimana cara kita memberikan mereka motivasi, kedisiplinan, bagaimana membuat PR dengan baik, dan kemudian bisa berinteraksi dengan siswa-siswa lainnya dengan baik pula, tanpa ada ee slack atau bullying antar siswa, tentunya bahasanya berbeda. Dan kita mesti memahami pilihan-pilihan kata yang baik agar mereka cepat memahami presentasi yang akan kita lakukan. Nah, untuk misalkan presentasi di depan orang-orang yang sudah memiliki experience lebih dari sepuluh tahun bekerja, contohnya. Tentu saja kita tidak perlu menggunakan kata-kata yang terlalu ee simpel. Bisa aja kita kaitkan juga dengan keahlian mereka. Apabila keahlian mereka ini terkait dengan pemasaran, tentunya mereka tahu istilah-istilah dalam bahasa pemasaran, sehingga kita bisa masukkan istilah-istilah yang memang familiar bagi mereka. Kemudian selain mengetahui profil audience yang kedua adalah seberapa banyak dari mereka mengetahui topik yang akan Anda sampaikan. Ini agak sedikit sulit, biasanya trik yang saya gunakan adalah dengan melakukan asking question kepada mereka di awal presentasi. Siapa diantara kalian yang sudah mengetahui topik tentang X atau topik tentang ee machine learning. Siapa diantara kalian yang sudah mengerti tentang topik industry four point O? seperti itu. Dengan mengetahui profil mereka, kita harus tahu. Bagaimana cara men- tackle ya? Bagaimana plan A plan B, plan C yang harus kita gunakan. Dan yang ketiga adalah apa sih sebenarnya tujuan presentasi kamu? Tadi saya sudah jelaskan ada empat hal ya. Yang mana apabila menjual produk adalah tujuan akhir dari presentasi kamu, kalian bisa gunakan cerita agar cerita itu dapat menyentuh emosi mereka sehingga mereka merasa harus membeli produk Anda atau ee me- menggunakan jasa Anda. Dan yang terakhir adalah bagaimana desain kerangka presentasi yang akan disajikan. Saya biasa gunakan dua, ya. Yang pertama pakai itu deskriptif, dan yang kedua adalah naratif. Yang deskriptif, biasanya kita pakai outline ee dari umum dulu kemudian ke detail. Sedangkan yang naratif, kita sampaikan sesuai flow atau cerita. Tergantung juga presentasi yang akan kita ee sampaikan, apabila data itu tidak kronological tentunya lebih baik gunakan yang deskriptif. Kita pastikan bahwa peserta mengerti dulu outline outline yang nantinya akan mereka ee pahami. Sehingga mereka tidak galau dengan presentasi Anda. Karena ketika kita galau dari presentasi kita, dan kita tidak tahu kerangka atau outline yang sudah kita ee sajikan, pastinya mereka akan bingung ee presentasi yang kalian akan presentasikan nanti, mereka akan lost contact dan mereka cenderung untuk melakukan kegiatan lain, seperti melihat handphone atau mereka melakukan pekerjaan di laptop dan lain sebagainya. Nah, itu yang penting untuk konten presentasi. Kita perlu mengetahui profil dari audience kita. Kita perlu mengetahui juga seberapa banyak dari mereka mengerti atau memahami message yang nantinya akan disampaikan. Yang ketiga adalah apa sebenarnya tujuan presentasi kamu, dan yang terakhir adalah kerangka dari presentasi kamu harus jelas dan runtuh.

Pelajaran 68: Membuat Design Slide Yang Keren
Tadi saya sudah sebutkan tentang bagaimana cara kita melakukan pembuatan konten dari presentasi, dan yang sekarang ini akan saya berikan adalah bagaimana cara kita mendesain presentasi kita. Sebenarnya kita tidak perlu menggunakan tools apabila kita memang sudah PD Kita sudah own the subject atau own the material Hanya saja kita perlu menggunakan tools ini karena banyak orang sudah mengenal tools ini dan setelah kita melakukan presentasi, biasanya mereka meminta file PPT atau file PDF kita. Tips pertama yang akan saya berikan kepada Anda adalah kenali tool PowerPoint. Kenali tool yang lainnya. Contohnya Google Slide atau keynote Karena lebih dari delapan puluh persen orang menggunakan Windows, saya rasa Microsoft PowerPoint is really really good tool. dan Anda tidak akan menyesal apabila Anda memasterkan skill Anda di powerpoint itu. Di powerpoint kita bisa menggunakan trik tips and tricks kita menggunakan animasi dan lain sebagainya, tapi tetap content is the king Desain ini memang hanya sebagai bantuan kita untuk menyampaikan message kita. Apabila message kita tersampaikan, tujuan kita berhasil. Jangan terlalu over design jangan over em color dan lain sebagainya. Ada beberapa trik yang nantinya akan saya bisa share kan di materi selanjutnya. Yang kedua, jangan semua materi itu kamu masukkan ke dalam slide Kenapa? Karena sama aja orang itu baca buku. Kalau orang datang ke presentasi Anda, artinya apa? Artinya mereka meluangkan waktu mereka memiliki effort yang lebih untuk datang ke suatu tempat, men- meluangkan satu jam gitu, untuk mendengarkan presentasi Anda. tanpa harus membaca. Yang penting adalah mereka mendengarkan dan melihat bantuan dari slide itu. Misalkan, kita akan melakukan presentasi tentang Seorang data scientist itu memerlukan tiga skill utama. Yang pertama adalah skill statistik, yang kedua adalah skill ilmu komputer atau programming dan yang ketiga adalah skill bisnis. Nah, apabila kita hanya menuliskan tulisannya saja, artinya nanti si ee apa audience akan sedikit banyak akan boring Nah, apabila kita memasukkan foto-foto ataupun gambar-gambar yang cukup menarik, pastinya mereka akan tergugah dan akan memalingkan perhatiannya kepada Anda. Makin sederhana dan makin focus s Anda, maka message Anda akan lebih mudah dipahami. Selain itu, tadi saya sampaikan yaitu gunakan gambar-gambar yang memang gambar itu bagus dan memiliki kualitas yang baik. Dari gambar-gambar itu, kalian dapat ambil dari beberapa stok foto yang memang saat ini banyak sekali pilihannya, dan nantinya juga akan saya masukkan ke dalam material di kelas ini.

Pelajaran 69: Menyampaikan Presentasi Dengan Baik
Fase yang ketiga dalam pembuatan presentasi adalah berlatih cara menyampaikan presentasi kalian. Saya masukkan di sini karena ini sangat-sangat penting. Apabila kita tidak pernah melakukan latihan presentasi dari apa yang nantinya akan kita presentasikan, maka kemungkinan besar akan kurang lancar, dan banyak sekali hal-hal yang terlupa. Minimal tiga atau empat kali presentasi di depan orang dan orang tersebut pastinya memberikan feedback kepada kalian. Aku berikan empat tips yang pertama, makin sederhana penjelasanmu, maka penjelasanmu akan makin baik. Ada suatu pepatah di mana apabila kita belum bisa memberikan penjelasan secara singkat dan jelas, maka sebenarnya kita belum memahami dengan benar materi dari apa yang akan kita sampaikan itu. Maka tentunya kita mesti pelajari materi yang disampaikan dengan baik dan benar, kemudian gunakan your own language atau kata-kata Anda sendiri. Yang kedua adalah latihan presentasi di depan teman-temanmu atau orang lain dan dapatkan feedback dari mereka. Yang ketiga adalah terima feedback itu dan masukkan itu ke dalam presentasi-presentasi latihan selanjutnya, atau latihan-latihan presentasi selanjutnya. Sehingga, Presentasi kalian akan lebih baik. Dan yang terakhir adalah latihan terus, terus, terus, sampai lancar. Minimal tiga kali. Ada lima tips dalam penyampaian presentasi. Yang pertama adalah usahakan badan kita tetap tegak. Nah yang kedua, tataplah mata dari audience apabila audience nya lebih dari satu, tentunya harus berbagi, gitu ya. Kalau hanya satu, tataplah orang yang ada di depan kalian itu. Jangan kira satu orang itu bukan presentasi, tetapi itu termasuk presentasi. Apabila audience nya banyak, kita jadi bagi tiga bagian, gitu ya, bagian kiri, tengah, dan kanan, dan itu mestinya harus merata, jangan cuman ke kanan terus, gitu ya, atau ke kiri terus atau ke tengah terus. Kemudian selalu tersenyum dalam hati, sehingga mereka juga merasakan bagaimana emosi Anda itu ada semangat yang luar biasa agar mereka juga merasakan dan dapat menerima message Anda dengan senang hati pula. Yang keempat, bicaralah lebih pelan dari biasanya. Yang kelima, sadarilah, pasti ada ketidaksempurnaan. Sehingga ketika Anda selesai presentasi, pasti Anda akan merasakan ke- kira-kira ada beberapa materi-materi yang kurang penjelasannya, atau cara penjelasannya juga kurang tepat, atau kurang jeda di antara satu section ke section yang lainnya, atau hal-hal yang memang miss dari Anda. Anda misalkan grogi, kemudian Anda melakukan ee bahas melakukan gerakan-gerakan bahasa tubuh yang tidak perlu dan lain sebagainya. Dan yang terakhir pastinya berlatih. Sehingga penyampainya akan menjadi lebih lancar dan lebih- lebih meyakinkan. Beberapa pemimpin yang memiliki teknik presentasi yang luar biasa adalah Barack Obama. Barack Obama merupakan salah seorang ee presenter yang handal karena beliau dapat memahami situasi. Ingat ketika ada presentasi beliau datang ke Indonesia, kemudian di Universitas Indonesia. beliau ee presentasi di depan ratusan bahkan ribuan orang. Dia dengan santainya, dengan tenangnya, memberikan ee presentasi itu kepada khalayak ramai, tentunya itu merupakan salah satu role model juga dalam presentasi agar data scientist tidak hanya jago di depan komputer, tetapi juga bisa memberikan paparan dari apa yang sudah dia lakukan, analisis yang dia lakukan kepada orang lain dengan lebih jelas dan lebih baik.

Pelajaran 70: 4 Tim Dalam Proyek Data Science
Tadi kita sudah belajar tentang kemampuan presentasi. Bagaimana cara kita membuat presentasi agar presentasi itu menjadi gampang atau mudah diterima oleh audience bagaimana cara kita menyusun konten, bagaimana cara kita mendesain dan juga bagaimana tips and trik kita berlatih ee presentasi. Kemampuan selanjutnya adalah kemampuan project management di suatu perusahaan. perusahaannya kecil ataupun besar. tentunya berbeda iklimnya. Di perusahaan kecil, biasanya timnya kecil. Bahkan hanya satu orang data scientist yang memegang semuanya. Tetapi semakin besar perusahaan itu. Misalkan projectnya banyak, pastinya ada beberapa rule rule atau peran-peran orang-orang data ini yang mendukung project data. Ada empat tim apabila perusahaan itu udah gede, gitu ya. Empat tim, yang pertama adalah tracking team namanya. Nah, ini ini enggak saklek ya, ini enggak harus seperti ini, ee timnya gitu. Tapi ada satu tim yang bertugas memang untuk mengumpulkan data. Mereka menarik data itu dimasukkan ke dalam suatu put. Dan nantinya pool data itu diserahkan ke data engineering team atau data infrastructure team. Di mana mereka tugasnya adalah menambang data itu untuk disuling atau diformat ke dalam data yang nantinya akan dipakai oleh tim data science. tim data science atau tim data analitik nantinya akan mengolah data yang sudah semi matang itu menjadi inside-inside menjadi model, menjadi suatu hal yang lebih bermakna dalam bidang bisnis. Setelah itu, para manajer melihat insight atau keluaran dari suatu ee keluaran dari data science team, sehingga mereka dapat mengambil keputusan dari apa yang mereka sudah olah. Mau ngambil modelnya, mau ngambil insight nya untuk di- present ke atasannya lagi, dan lain sebagainya. Saya ulangi lagi ada empat tim, yang pertama adalah tracking team yang kedua adalah data engineering team yang ketiga adalah data science atau analytics team dan yang keempat adalah para manajer atau pengambil keputusan.

Pelajaran 71: 4 Tugas Besar Dalam Data Science
Ada empat tugas besar dalam proyek data science. Tentunya ini berkaitan dengan peranan yang tadi sudah saya jelaskan. Yang pertama adalah data collection. Ini sangat penting apabila data project nya itu berkaitan dengan data yang diambil dari internet atau diambil dari eksternal data. Beda kasusnya apabila data yang digunakan adalah data internal perusahaan yang memang sudah ada dan tinggal diambil. Apabila itu data eksternal, itu misalkan ada data dari sosial media, dari Twitter, dari Facebook, Instagram, LinkedIn, dan lain sebagainya, maka diperlukan satu tim yang bertugas untuk melakukan tes besar ini, yaitu data collection atau data scrapping dan lain sebagainya. Banyak sekali istilah-istilah yang bisa kita gunakan ya, data scrapping, data collection dan lain sebagainya. Kemudian yang kedua adalah data storage Data storage menyimpan data. Bagaimana cara penyimpanan data? Apabila nanti data yang diambil adalah data yang berupa image maka kita perlu menyimpan image nya itu ukurannya berapa. Sehingga data image nya itu tadi, dapat kita perkirakan ukurannya dengan storage yang kita punya. Selain storage data. Data-data yang kita dapatkan itu kita format ulang sehingga data itu dapat digunakan oleh tim data science. Contoh, datanya berupa data transaksional yang ada setiap detik muncul. Kita bisa agregatkan setiap menitkah, atau setiap jamkah, atau setiap minggu kah? Sehingga para data scientist nantinya akan dapat dengan mudah mengambil data sesuai dengan kebutuhannya. Selanjutnya adalah tugas tugasnya tadi kan sudah ada data collection kemudian data storage kemudian data analytis dan data science yang terakhir adalah business decision dilakukan oleh para manajer untuk mengambil keputusan sehingga nantinya project data ini menjadi suatu dasar dari dia mengambil kebijakan.

Pelajaran 72: Proses Dalam Project Manajemen
Selanjutnya kita akan belajar bagaimana cara melakukan project management dengan baik. Secara umum project management ini ada lima hal. Yang pertama adalah inisiasi project dan yang kedua adalah perencanaan, yang ketiga, pelaksanaan, yang keempat adalah pemantauan dan pengendalian, dan yang terakhir adalah penutupan. Hanya saja project manajemen yang saya berikan ini adalah project management secara umum menurut suatu buku yang namanya PMBOOK atau Project Management Body of Knowledge. Project manajemen tadi merupakan project manajemen yang secara umum, bukan khusus untuk project data. Saya sarankan menggunakan C DM atau cross industry standard process for data mining yang meliputi enam fase yaitu business understanding, data understanding, data preparation, modelling, evaluation dan yang terakhir adalah deployment atau presentation. tools yang paling banyak dipakai dalam melakukan project data mining ini adalah seperti Tel, kemudian Microsoft Project atau Jira, dan perlu juga dibuka suatu repository github karena kebanyakan nanti melakukan data analytics nya menggunakan code seperti Python atau A. Sehingga nantinya terdokumentasi dengan baik, apabila nanti ada kelanjutan dari project itu, akan dengan mudah melihat dokumentasinya.

Pelajaran 73: Cara Bekerja Dalam Proyek Data Science, Kunci Utamanya: Komunikasi
Iya. Kemampuan yang ketiga adalah kemampuan people skill atau kemampuan interpersonal. Kemampuan interpersonal ini sangat erat kaitannya dengan kemampuan komunikasi. Ada dua jenis komunikasi, yang pertama adalah komunikasi secara lisan, dan yang kedua adalah komunikasi secara tertulis. Untuk komunikasi secara tertulis di jaman now atau jaman sekarang ini, kita dapat menggunakan beberapa tools yang pastinya akan sangat-sangat familiar terutama untuk para pekerja jaman sekarang. Ada dalam bentuk tools nya email atau chatting. Chatting bisa beberapa tools ya, ada slike ada Telegram, WhatsApp dan lain sebagainya. Nah, kemampuan menulis kita itu diperlukan, sangat-sangat diperlukan di dalam ee melakukan pro data. Untuk email misalkan, kita perlu menggunakan bahasa yang lebih formal dibandingkan yang chatting. Kemudian Bahasa Inggris dan Bahasa Indonesianya juga sesuai dengan nantinya siapa lawan bicara kita. Sedangkan yang kemampuan lisan, kita mesti tahu nih, orang yang akan kita ajak komunikasi itu tahu namanya, tahu peran masing-masing dalam project itu. Kemudian ketika meeting kita juga menggunakan kemampuan komunikasi verbal kita. yang mana kita perlu melatih bagaimana cara kita menyampaikan gagasan dengan efektif atau menyampaikan saran atau kritik dengan baik, sehingga nantinya orang yang kita ajak bekerja, yang data scientist ajak bekerja, bisa menerima atau dapat memiliki kesan yang baik, sehingga tidak hanya sekedar hasilnya atau result nya yang baik. Tetapi cara menyampaikannya juga dapat diterima dan dipahami dengan mudah dan baik pula. Akan saya tuliskan beberapa tips and tricks selanjutnya di ee section berikutnya.

Pelajaran 74: Komunikasi Tertulis
Lima tips bagaimana cara melakukan komunikasi tertulis. Yang pertama, gunakan gaya bahasa yang sesuai tergantung dengan tingkat kedekatan dan peranan dari orang yang nantinya kita ajak komunikasi. Apabila kita melakukan penulisan email terhadap orang yang belum pernah kita kenal, yang paling aman, tips yang paling aman adalah gunakan bahasa yang formal dan gunakan bahasa yang baku atau tidak, maksudnya jangan gunakan bahasa yang em apa, santai, gitu ya. Tapi gunakan bahasa yang formal. Apabila menggunakan Bahasa Indonesia, gunakan kaidah Bahasa Indonesia sesuai ejaan yang disempurnakan atau EID. Apabila kita menggunakan bahasa Inggris, tentunya untuk menyapa orang yang kita ajak komunikasi, gunakan last name last name nya, misalkan Dear Mister White, Dear Mister Brown and and sebelah dan and and the blah. Karena apa? Karena apabila kita menyapa di first name nya, kita sudah cenderung dekat dengan dia. Tolong bedakan antara penyampaian email- secara tertulis dari Bahasa Indonesia dan Bahasa Inggris. Apabila sudah pernah berbicara langsung dengan dia dan kita sudah berkali-kali bertemu dalam meeting tentunya akan lebih baik ee kata-kata email atau gaya bahasa dalam email kita, tentunya yang gaya bahasa yang lebih ee casual dan to the point straight to the message Sehingga nantinya orang yang akan kita ajak bicara kemungkinan besar apabila dia manajer, tentunya setiap hari dia menerima ratusan email dia tidak akan sempat untuk membaca email yang panjang-panjang, contohnya strict to the point dan gunakan bahaya gaya bahasa yang sesuai apabila sudah dekat dengan dia. Yang kedua, adalah to the point Usahakan ketika menulis menggunakan kata-kata efektif dan tidak terlalu banyak basa-basi. Nah, ini tentunya akan sangat berkaitan erat dengan jam terbang kita. Apabila kita sudah ee sangat sering menuliskan email, kemudian sangat mudah ee mendapatkan inspirasi bagaimana cara kita menyampaikan apa yang akan kita maksudkan atau kita sampaikan, tentunya to the point ini akan sangat mudah. kita tidak perlu melakukan ee kita tidak perlu mencari, menambahkan, kita tidak perlu menambahkan kalimat-kalimat yang tidak ee berguna atau tidak, tidak perlu dalam ee komunikasi email kita. Yang ketiga, apabila kita ragu, terutama untuk penggunaan bahasa Inggris, kita gunakan tools untuk memperbaiki tata bahasa atau grammar kita. Ada salah satu tools yang baik yaitu grammarly sehingga nantinya tata bahasa dalam kalimat-kalimat yang kita tulis dalam email atau chatting itu dapat memiliki grammar yang baik atau tata bahasa yang baik. Sehingga tentunya kredibilitas Anda sebagai data scientist juga makin baik dan Mereka percaya kepada orang yang memperhatikan tentang detail atau tata bahasa bahasa Inggris yang rapi dan mudah dimengerti sesuai grammar dan bisa dipahami dengan baik pula. Yang keempat adalah kenali peruntukan alat komunikasi yang sesuai. em Apabila dalam suatu project kita sudah sepakat menggunakan tools WhatsApp atau tools like ya gunakan alat komunikasi itu dengan sebaik-baiknya dan pergunakanlah. chat atau grup itu juga dengan sesuai peruntukannya, sesuai dengan apa yang menjadi tujuan dari grup itu dibuat. Dan yang kelima adalah sebisa mungkin hindari kalimat yang ofensif atau kalimat-kalimat yang tanda kutip marah kepada kolega kita dalam satu project, contohnya, dalam komunikasi tertulis. Kenapa? Karena Email nanti itu bisa di- screenshot dan kita tidak bisa men- delete dari sisi kita apabila sudah dibaca oleh orang lain. Dan itu sangat menimbulkan ee resiko tinggi karena akan dapat dengan mudah di- share apalagi dengan apa internet connectivity yang semakin canggih sekarang. Orang-orang sudah mulai melek smartphone sehingga apabila kita ee mengirimkan email menggunakan anda yang offensif, pasti nanti orang itu bisa saja tersinggung dan melaporkannya kepada orang lain. Saya pikir hal itu harus dihindari. Dan apabila kita ingin menegur orang lain, terutama old manager ke bawahan, saya pikir ada baiknya untuk ngobrol langsung secara lisan dan tidak perlu menggunakan alat bantu, chat ataupun e-mail secara tertulis, karena hal itu sangat berisiko.

Pelajaran 75: Komunikasi Lisan
Lima tips berkomunikasi secara lisan. Tips ini mirip dengan apa yang sudah saya sajikan ketika melakukan presentasi di depan umum. Hanya saja, komunikasi secara lisan ini lebih ke suatu situasi yang informal, tidak perlu ada panggung, tidak perlu ada slide dan lain sebagainya. Nah, yang pertama yang harus kita pahami, kita harus mengerti, kita harus memahami apa yang ingin kita sampaikan. Apabila kita ingin menyampaikan data analisis kita kepada bos kita, gini loh bos, ada analisisnya seperti ini, seperti ini. Kita harus pahami dulu materinya. You should own the material. Karena memang Anda sebagai data scientist yang memang melakukan analisis, siapa yang tahu selain Anda, gitu ya. Anda harus memberikan insight inside itu kepada bos. Kalau bosnya memang atau atasannya memang tertarik dengan sisi analisis yang Tertentu cobalah untuk kirim ke message yang lainnya, apabila inside-inside yang lain memang sangat penting untuk dipertimbangkan sebagai suatu variabel atau suatu faktor dalam pengambilan keputusan. Yang kedua adalah kenali profil lawan bicara Anda, minimal nama dan peranan. Ada satu ee satu kasus atau suatu contoh di mana kita ee menyampaikan materi ini kepada klien. Nah, klien kita, kita juga harus tahu latar belakangan dia. Kita harus mengerti ee latar belakang pendidikan dia sebelum kita menyampaikan ee suatu analisis data yang akan kita berikan kepadanya, apabila nanti Anda bertemu dengan klien yang memiliki keahlian yang sangat baik dari sisi statistik, contohnya. Dan Anda ingin menampilkan analisis statistik yang Anda tidak kuasai sebelumnya. Ya, apa namanya, suatu analisis statistik dari analisis deskriptif atau analitik ee analisis influential, sedangkan orang yang anda ajak bicara punya keahlian yang lebih tinggi dari Anda. Maka tips yang akan saya kasih kepada Anda adalah gunakan pertanyaan-pertanyaan yang memang nantinya akan memancing dia memberikan saran kepada kita. Justru saran itu nantinya akan menjadi suatu pelajaran berharga bagi kita untuk membuat komunikasi kita menjadi lebih baik. Dan yang ketiga adalah gunakan kata-kata yang jelas, sesuai dengan lawan bicara Anda, ya. Yang keempat, beranikan diri untuk memulai pembicaraan dan tataplah mata yang ah kita ajak bicara. Dan yang terakhir selalu bersemangat dan tersenyumlah ketika melakukan komunikasi, karena ini sangat penting ketika kita melakukan komunikasi, apabila kita tidak bersemangat, kita tidak memiliki antusias dalam melakukan komunikasi, tentunya orang yang kita ajak komunikasi juga akan merasakan bagaimana emosi Anda yang males-malesan atau tidak ma- bersemangat dengan ee sebenarnya apa yang Anda kerjakan. Itu tadi ada lima tips komunikasi lisan yang baik untuk Anda terapkan dalam melakukan pekerjaan sebagai seorang data scientist.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
transkripsi: itu tadi adalah GDPR atau regulasi yang diterapkan di Uni Eropa Senga. Nah, bagaimana dengan Indonesia? Indonesia sendiri memiliki peraturan setikat menteri atau peraturan Menteri Kominfo Komunikasi dan Informatika Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas yang mengatur tentang perlindungan data. peraturan menteri ini merupakan satu-satunya peraturan yang melindungi data pelanggan dan belum ada undang-undang. dan peraturan ini didasarkan atas Undang-undang ITE transaksi elektronik yang sudah ada sebelumnya. Saat ini sudah ada peraturan Menteri Komunikasi dan Informatika nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas yang mengatur tentang perlindungan data yang dikolek atau yang dikumpulkan oleh suatu badan usaha atau perusahaan. Nah, di sini peraturan menteri ini akan sangat-sangat berguna bagi para data scientist untuk belajar mana data-data yang bersifat pribadi, mana data-data yang boleh dirilis dan tidak boleh dirilis karena data ini mengatur ketentuan-ketentuannya. link yang merupakan naskah dari Permenkominfo Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini akan saya masukkan ke dalam materi. Saya tambahkan juga link yang membahas tentang kekuatan peraturan menteri di materi tersebut.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 79: Ketentuan Umum
transkripsi: Kita bahas bab yang pertama yaitu bab tentang ketentuan umum. Pada bab ini dijelaskan ketentuan umum yang digunakan pada peraturan menteri ini. Pada bab ini dijelaskan tentang ketentuan umum. Ada sepuluh kosa kata yang digunakan dalam peraturan menteri ini. Yang pertama adalah pengertian tentang data pribadi, kemudian data perseorangan tertentu, pemilik data pribadi, persetujuan pemilik data pribadi, sistem elektronik, penyelenggara sistem elektronik, pengguna sistem elektronik, badan usaha, Menteri dan Direktorat Jenderal atau Dirjen. Pasal kedua menjelaskan tentang cakupan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang mencakup perlindungan dalam perolehan data, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyimpanan, pengumuman, penampilan, pengiriman, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Anda dapat baca secara mandiri dari naskah yang sudah saya berikan di tautan dalam materi.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 76: Perlindungan Data di Luar Negeri (Khususnya Eropa, Dengan GDPR)
transkripsi: Kita masuk topik yang terakhir yaitu topik tentang legal. Keahlian legal merupakan kemampuan tambahan yang mesti dimiliki oleh seorang data scientist Dengan memahami ini, data scientist dapat memahami data mana yang bisa dipublikasikan, analisis data mana yang boleh dirilis kepada khalayak atau masyarakat umum, dan mana data pribadi yang tidak boleh kita publikasikan. sesuai dengan peraturan yang berlaku tentunya. Nah, di topik kali ini kita akan bahas dua hal. Yang pertama adalah ee GDPR atau peraturan data di Eropa atau regulasi data di Eropa, dan yang kedua adalah peraturan Menteri Komunikasi dan Informatika yang mana sudah diterapkan sejak dua ribu enam belas. Dan kita akan bahas perpasal bagaimana peraturan itu berbunyi. Untuk yang pertama adalah perlindungan data di luar negeri khususnya di Eropa. Apa itu sebenarnya GDPR? GDPR merupakan singkatan dari General Data Protection Regulation yang merupakan suatu regulasi yang mengubah dasar-dasar bagaimana cara memanfaatkan data secara etis oleh berbagai sektor dari mulai perbankan, kesehatan, dan lain sebagainya. Nah, aturan ini mengikat perusahaan dalam melakukan bisnis di Uni Eropa sana dan masyarakat Uni Eropanya itu sendiri. Walaupun perusahaan itu asalnya dari Amerika, contohnya Facebook, tetapi Facebook itu sendiri melakukan bisnis di Eropa, maka tentunya Facebook harus tunduk terhadap peraturan di DPR itu sendiri. Maka dari itu gdpr ini sebenarnya tidak terlalu mengikat lokasi karena lokasi apabila masyarakat Uni Eropa itu tinggal di luar Uni Eropa, maka masyarakat Uni Eropa itu berhak atas hak-haknya yang ada di GDPR itu. Jadi PR itu mengharuskan data pribadi disimpan, menggunakan nama samaran atau nama anonim. Pengaturan privasi setting juga diatur dengan setting tertinggi secara default sejak awal. Bila perusahaan ingin mengambil data pribadi, maka mereka harus memberikan atau memberitahukan dalam syarat dan ketentuan itu kepada para pelanggannya. Perusahaan juga diharuskan menyatakan tujuan pengumpulan data. Mengapa datanya harus diambil dan seberapa lama data tersebut akan disimpan dan apakah data tersebut akan dibagikan kepada pihak ketiga atau pihak yang lain atau keluar dari Uni Eropa. aturan ini juga memungkinkan untuk SETIAP individu di Uni Eropa sana untuk meminta kopi atau salinan data mereka. Ya, salinan data mereka memungkinkan untuk diopi oleh para pelanggan. yang mana data itu udah dikoleksi oleh perusahaan tersebut dan memiliki hak untuk menghapus data pribadi yang tidak mereka inginkan dengan syarat dan ketentuan tertentu. Perusahaan yang mengalami kebocoran data juga wajib untuk melaporkan kebocoran data tersebut dalam rentang waktu tujuh puluh dua jam. ee setelah data itu dinyatakan bocor. GDPR ini diterapkan di Eropa sejak dua puluh lima Mei dua ribu delapan belas. Empat tahun ada persiapannya, ada perdebatannya di mana sudah disetujui oleh Parlemen Uni Eropa pada bulan April tahun dua ribu enam belas. Kenapa GDPR ini perlu. Nah, GDPR ini sangat diperlukan oleh masyarakat Uni Eropa sana. Karena untuk apa? Yang pertama, menyelaraskan hukum perlindungan data antar negara Uni Eropa. Yang kedua adalah melindungi dan memperkuat perlindungan data warga Uni Eropa. Dan yang ketiga adalah membentuk kembali cara organisasi yang berada di wilayah Uni Eropa untuk menangani perlindungan data. jadi perusahaan-perusahaan itu yang saat sebelum GDPR ini ditetapkan, mereka masih memiliki regulasi yang berbeda-beda. Dengan adanya GDPR ini, maka para perusahaan-perusahaan yang ada di Uni Eropa sana memiliki standar yang sama. apabila Anda merupakan pelanggan dari perusahaan-perusahaan berikut seperti Youtube, Google, Spotify, dan lain sebagainya. Apabila Anda notify beberapa bulan yang lalu, kira-kira ya bulan Mei atau bulan Juni dua ribu delapan belas, Anda akan mendapatkan beberapa message atau email di mana term and condition dari perusahaan-perusahaan tersebut diperbaharui. Nah, ini merupakan akibat atau dampak dari GDPR yang sudah diterapkan di Uni Eropa sana. Nah, sebenarnya GDPR ini pengaruhnya apa sih bagi bangsa Indonesia? Secara langsung memang enggak ada, gitu ya. GDP GDPR ini memang tidak memiliki dampak secara langsung kepada masyarakat Indonesia. Tetapi ada beberapa perusahaan yang berasal dari Eropa ya, yang memiliki hubungan langsung dengan perusahaan Indonesia dan ada pertukaran data di antara perusahaan itu, maka mesti menerapkan peraturan GDPR itu. Nah, untuk melihat aturan ini secara detail, akan saya tuliskan tautan atau link yang nantinya akan bisa diklik dan di download di materi ini.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 78: Overview Permen Kominfo No.20 Tahun 2016
transkripsi: Mari kita bahas tentang peraturan menteri yang barusan saya kasih tahu yaitu Permenkominfo Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas. Permenkominfo ini terdiri dari sepuluh bab, terdiri dari tiga puluh sembilan pasal. Dan siapa saja yang terlibat dalam peraturan menteri ini, yang pertama adalah pemerintah. Ini selaku penyelenggara negara dan pemerintah negara Indonesia, ya, pemerintah kita. Kemudian adalah masyarakat selaku pemilik data pribadi atau orang yang data-datanya itu dikoleksi atau dikumpulkan oleh badan usaha. Nah, yang ketiga ini adalah badan usaha. Badan usaha ini sendiri selaku sistem penyelenggara elektronik yang menyimpan data-data yang dikoleksi dari masyarakat. Jadi di sini ada sepuluh bab tiga puluh sembilan pasal dan tiga pelaku utama.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 80: Perlindungan
transkripsi: bab yang kedua adalah bab perlindungan. bab ini merupakan bab yang paling banyak jumlah pasalnya, yaitu terdiri dari dua puluh tiga pasal. yang tergolongkan menjadi enam bagian. Yang pertama adalah bagian umum, yang kedua adalah bagian perolehan dan pengumpulan data pribadi. Yang ketiga adalah pengolahan dan penganalisisan data pribadi. Yang keempat adalah penyimpanan data pribadi, yang kelima adalah penampilan, pengumuman, pengiriman, penyebar luasan, atau pembukaan akses data pribadi, dan yang terakhir adalah pemusnahan data pribadi. Di bab kedua ini merupakan bab yang core gitu ya, bab inti, sehingga nantinya dapat dipelajari oleh Anda sekalian secara detail dengan membaca naskah dari peraturan menteri ini. akan ada latihan juga yang nantinya akan bisa membuat kita lebih mengerti dari naskah ini.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 82: Kewajiban Pengguna
transkripsi: Pada bab keempat, didiskusikan atau dibahas tentang kewajiban pengguna data. Di bab ini terdiri dari satu pasal saja yaitu pasal dua puluh tujuh. bahwa pengguna atau pengguna data itu wajib melakukan empat hal. Yang pertama, tentunya menjaga kerahasiaan data pribadi yang diperoleh, dikumpulkan, diolah, dan dianalisis. Yang kedua, menggunakan data pribadi sesuai dengan kebutuhan pengguna saja. Dan yang ketiga, melindungi data pribadi beserta dokumen yang memuat data pribadi tersebut dari penyalahgunaan Dan yang terakhir adalah bertanggung jawab atas data pribadi yang terdapat dalam penguasaannya, baik penguasaan secara organisasi yang menjadi kewenangannya, maupun perorangan, jika terjadi tindakan penyalahgunaan. Jadi kewajibannya itu sangat berat, yang pastinya data yang mereka sudah kumpulkan harus dijaga. dan dirahasiakan apabila diolah dan dianalisis, maka diperlukan suatu sistem yang secure sehingga orang-orang yang tidak berkaitan langsung terhadap data pribadi tidak bisa mengaksesnya. Bahkan apabila seorang karyawan bekerja di perusahaan tersebut, dan dia sebenarnya tidak memiliki akses terhadap data, ya, dia tidak memiliki akses. Apabila data scientist memang memiliki akses, ya dia punya akses, tetapi Orang-orang yang bisa mendapatkan informasi tentang analisis data, bahkan raw datanya juga harus diperhatikan. Tidak boleh serta-merta data scientist dapat memberikan data itu. Kepada orang lain yang tidak memiliki ee suatu akses atau tidak memiliki kepentingan terhadap data pribadi orang tersebut.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 81: Hak Pemilik Data Pribadi
transkripsi: Bab ketiga membahas tentang hak pemilik data pribadi. Ada lima butir hak yang perlu diketahui oleh para pemilik data pribadi. Tentunya yang pertama adalah atas kerahasiaan data pribadinya. Apabila datanya tidak disimpan dengan secure atau banyak orang yang bisa melihat datanya, tentunya dia berhak mengajukan pengaduan dalam rangka penyelesaian sengketa. data pribadi atas kegagalan perlindungan kerahasiaan data pribadinya oleh penyelenggara sistem elektronik kepada menteri. Jadi seorang yang memiliki data pribadi, kemudian data itu dikumpulkan oleh pihak lain, kemudian pihak lain itu ternyata gagal melakukan perlindungan terhadap datanya, datanya itu bocor pada orang lain, maka dia seorang yang memiliki data pribadi itu dapat mengadukan kepada menteri. Yang ketiga adalah mendapatkan akses atau kesempatan untuk mengubah atau memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi, kecuali ditentukan oleh ketentuan peraturan perundang-undangan. Jadi apabila ada data-data yang memang sudah tidak valid, tentunya seseorang yang memiliki data itu dapat mengubah datanya, memiliki hak untuk melakukan perubahan data sehingga datanya dapat lebih valid. Yang keempat, Pemilik data pribadi berhak mendapatkan akses atau kesempatan untuk memperoleh data historis. data pribadinya yang pernah diserahkan kepada penyelenggara sistem elektronik sepanjang masih sesuai dengan ketentuan peraturan perundang-undangan. Apabila kita memiliki data historik, misalkan apabila kita merupakan nasabah perbankan, suatu bank. kita ingin data historis kita diambil, maka kita memiliki hak untuk mendapatkan data historis itu. Yang kelima, pemilik data pribadi dapat atau memiliki hak untuk meminta pemusnahan data perseorangan tertentu miliknya dalam sistem elektronik yang dikelola oleh penyelenggara sistem elektronik kecuali ditentukan lain oleh ketentuan peraturan perundang-undangan. Kita apabila merupakan seorang customer atau nasabah dari suatu perusahaan ANGGAP bisa diperbankan. Kemudian kita kemudian kita menonaktifkan rekening kita. Kita berhak untuk meminta mereka memusnahkan data kita.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 84: Penyelesaian Sengketa
transkripsi: Kalau tadi yang bab keempat, Kita membahas tentang kewajiban pengguna data, di bab yang kelima, kita membahas tentang kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Ibaratnya adalah orang yang menyediakan infrastrukturnya untuk menyimpan data. Kewajiban yang pertama, melakukan sertifikat sistem elektronik itu supaya layak, baik itu secara technical maupun secara sekuritas dan sesuai juga dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan. Yang kedua, menjaga kebenaran, keabsahan, kerahasiaan, keakuratan, relevansi, serta kesesuaian dengan tujuan perolehan, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyampaian data, penampilan, pengumpuma pengumuman, maksud saya, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Yang ketiga adalah memberikan secara tertulis kepada pemilik data pribadi jika terjadi kegagalan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang dikelolanya dengan ketentuan pemberitahuan dapat dilihat dalam peraturan menteri ini ee lebih detail, gitu ya. Dan yang keempat, memiliki aturan internal terkait dengan perlindungan data pribadi. Yang kelima, menyediakan rekam jejak audit terhadap seluruh kegiatan ee tentang data. Yang keenam, memberikan opsi kepada pemilik data mengenai data pribadi yang dikelolanya. Dapat atau tidak dapat digunakan dan atau ditampilkan oleh atau kepada pihak ketiga atas persetujuan sepanjang masih terkait dengan tujuan perolehan ee dan pengumpulan data pribadi. Yang ketujuh, memberikan akses atau kesempatan kepada pemilik data pribadi untuk mengubah, memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini. Yang kedelapan, penyelenggara sistem elektronik ini berkewajiban untuk dapat memusnahkan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini, atau ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang secara khusus mengatur di masing-masing ee instansi pengawas dan pengatur sektor untuk itu. Dan yang terakhir adalah menyediakan narahubung atau contact person atau PIC atau person in charge yang dapat dengan mudah dihubungi oleh pemilik data pribadi terkait pengelolaan data pribadinya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 83: Kewajiban Penyelenggara Sistem Elektronik
transkripsi: Kalau tadi yang bab keempat, Kita membahas tentang kewajiban pengguna data, di bab yang kelima, kita membahas tentang kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Ibaratnya adalah orang yang menyediakan infrastrukturnya untuk menyimpan data. Kewajiban yang pertama, melakukan sertifikat sistem elektronik itu supaya layak, baik itu secara technical maupun secara sekuritas dan sesuai juga dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan. Yang kedua, menjaga kebenaran, keabsahan, kerahasiaan, keakuratan, relevansi, serta kesesuaian dengan tujuan perolehan, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyampaian data, penampilan, pengumpuma pengumuman, maksud saya, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Yang ketiga adalah memberikan secara tertulis kepada pemilik data pribadi jika terjadi kegagalan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang dikelolanya dengan ketentuan pemberitahuan dapat dilihat dalam peraturan menteri ini ee lebih detail, gitu ya. Dan yang keempat, memiliki aturan internal terkait dengan perlindungan data pribadi. Yang kelima, menyediakan rekam jejak audit terhadap seluruh kegiatan ee tentang data. Yang keenam, memberikan opsi kepada pemilik data mengenai data pribadi yang dikelolanya. Dapat atau tidak dapat digunakan dan atau ditampilkan oleh atau kepada pihak ketiga atas persetujuan sepanjang masih terkait dengan tujuan perolehan ee dan pengumpulan data pribadi. Yang ketujuh, memberikan akses atau kesempatan kepada pemilik data pribadi untuk mengubah, memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini. Yang kedelapan, penyelenggara sistem elektronik ini berkewajiban untuk dapat memusnahkan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini, atau ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang secara khusus mengatur di masing-masing ee instansi pengawas dan pengatur sektor untuk itu. Dan yang terakhir adalah menyediakan narahubung atau contact person atau PIC atau person in charge yang dapat dengan mudah dihubungi oleh pemilik data pribadi terkait pengelolaan data pribadinya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 86: Pengawasan
transkripsi: pada bab delapan. dibahas tentang pengawasan. terdiri dari hanya satu pasal yaitu pasal tiga puluh lima yang mengatur pengawasan dilakukan oleh siapa? Oleh menteri dan atau pimpinan instansi pengawas, dan pengatur sektor. Dilakukan secara langsung pengawasannya, atau secara tidak langsung. Di samping itu, menteri itu dapat mendelegasikan kewenangannya itu kepada Dirjen atau Direktorat Jendral.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 85: Peran Pemerintah dan Masyarakat
transkripsi: Pada bab tujuh dibahas tentang peran pemerintah dan masyarakat. Ada dua pihak yang terlibat di sini yaitu pemerintah yang diwakili oleh Dirjen atau kementerian dan masyarakat yang merupakan pemilik data pribadi. Di bab ini hanya ada satu pasal yaitu pasal tiga puluh empat. Tugas dari Dirjen adalah memberikan edukasi kepada masyarakat mengenai tujuh poin. Tujuh poin itu apa saja? Yang pertama adalah pengertian tentang data pribadi. Yang kedua adalah hakikat data pribadi yang bersifat privasi. Ya. Yang ketiga adalah pengertian persetujuan dan konsekuensinya. Apabila seorang yang memiliki data pribadi itu diberikan halaman persetujuan, maka kita harus mengerti hal-hal apa saja yang nantinya akan dilakukan oleh pengumpul data. Jadi kita tidak asal tanda tangan terms and condition setuju saja, tetapi nanti masyarakat harus mengerti apa saja yang nantinya menjadi hak dan kewajiban mereka. Yang keempat adalah pengertian sistem elektronik dan mekanismenya. Yang kelima adalah hak pemilik data pribadi, tentunya, kewajiban pengguna, dan kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Yang keenam adalah ketentuan mengenai penyelesaian sengketa jika terjadi kegagalan dalam perlindungan kerahasiaan data pribadi oleh penyelenggara sistem elektronik. Dan yang terakhir adalah ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang terkait dengan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik. Tujuh hal itu mesti disampaikan atau diedukasikan kepada masyarakat agar para masyarakat tahu bahwa nantinya data pribadi itu sifatnya memang bersifat privat dan tidak perlu diumbar-umbar ke masyarakat umum atau ke publik, karena nantinya akan merugikan apabila mereka mengumbar-umbar data mereka sendiri. Dan tentunya masyarakat dengan diadakannya edukasi ini dan kita-kita semua juga makin mengerti mana data yang bisa di publish atau data-data yang bersifat privat.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 87: Sanksi Administratif
transkripsi: Bab sembilan mengatur sanksi administratif apabila terjadi pelanggaran atau kegagalan dalam melindungi kerahasiaan data pribadi. Ya. Setiap orang yang memperoleh mengumpulkan, mengolah, menganalisis, menyimpan, menampilkan, mengumumkan, mengirimkan dan atau menyebarluaskan data pribadi tanpa hak atau tidak sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini atau peraturan perundang-undangan yang lainnya, maka akan dikenai sanksi administratif dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan yang berlaku. Berupa, yang pertama peringatan secara lisan. Yang kedua adalah peringatan tertulis. Yang ketiga, bahkan akan ada penghentian kegiatan sementara dan atau pengumuman di situs dalam jaringan atau website secara online. Nah, sanksi administratif ini sepertinya saat ini belum ada yang ditegakkan, karena memang sepertinya memang diberita-berita, tidak ada yang seheboh yang dilakukan. Waktu di luar negeri sana ketika ee ada kasus tentang Cambridge Analytica yang berhubungan dengan isu-isu politik yang ada di Amerika. Hanya saja di Indonesia, meskipun belum ada kasus yang demikian, mudah-mudahan peraturan perundang-undangan tentang perlindungan data pribadi ini akan dikenal secara luas oleh masyarakat, sehingga masyarakat akan mengerti bahwa perlindungan data pribadi itu sangat penting.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 88: Ketentuan Lain
transkripsi: Pada bab sepuluh ini diatur tentang ketentuan lain yang pada intinya adalah mengatur apabila orang pribadi itu masuk dalam kategori anak, gitu ya. Maka orang tua kandung atau walinya akan mewakilkannya. Misalkan ada seorang artis atau seorang public figure yang data-datanya memang diketahui oleh masyarakat luas. Maka apabila anak itu di bawah umur, gitu ya, masih dalam kategori anak, maka orang tua atau walinya lah yang akan mewakilinya, gitu. Jadi intinya dari ketentuan lain ini hanya mengatur apabila orang pribadi itu masuk kategori anak, maka orang tua kandung atau walinya yang akan mewakilkannya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 89: Ketentuan Peralihan
transkripsi: Pada bab sebelas, dibahas tentang ketentuan peralihan. Intinya apa sih? Jadi penyelenggara sistem elektronik yang telah menyediakan, menyimpan dan mengelola data pribadi sebelum peraturan menteri ini berlaku, ya, harus tetap menjaga kerahasiaan data pribadi yang dikelolanya dan menyesuaikan dengan peraturan menteri ini paling lama dua tahun. Peraturan Menteri Kominfo nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini kan berlakunya tahun dua ribu enam belas. Jadi dua tahun setelahnya, yaitu tahun dua ribu delapan belas, tentunya semua perusahaan yang berdiri di Indonesia mestinya sudah comply dengan Permenkominfo nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini. Jadi ee harusnya semua perusahaan di Indonesia sudah ee membaca, at least mengetahui dan juga menerapkan peraturan ini apabila mereka mengumpulkan data pribadi, mengolah data pribadi, mengumumkan data pribadi, harus comply dengan peraturan ini.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pelajaran 90: Ketentuan Penutup
transkripsi: Pada bab dua belas ini sederhana saja membahas tentang penutup, gitu. Kapan berlakunya permenkominfo ini. Peraturan menteri ini mulai berlaku pada tanggal diundangkan, yaitu pada satu Desember dua ribu enam belas. Ditetapkan di Jakarta tanggal tujuh November dua ribu enam belas oleh Menteri Komunikasi dan Informatika Republik Indonesia pada saat itu, yaitu Bapak Rudiantara, diundangkan di Jakarta pada satu Desember dua ribu enam belas. Dan pastinya dengan adanya peraturan ini, masyarakat makin ngerti bagaimana cara mereka melindungi data pribadi mereka. Dan untuk para data scientist juga tentunya harus tahu kira-kira data-data mana aja yang etis bisa diolah, bisa diumumkan, atau bisa di- publish dan mana data-data yang harusnya kita keep dan kita tidak boleh bocorkan. Karena hal ini tentunya akan sangat membantu para data scientist untuk menjadi lebih kredibel dan lebih etis dalam menganalisis data yang bersifat pribadi.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pop Quiz #36
transkripsi: Pelajaran 76: Perlindungan Data di Luar Negeri (Khususnya Eropa, Dengan GDPR)
Kita masuk topik yang terakhir yaitu topik tentang legal. Keahlian legal merupakan kemampuan tambahan yang mesti dimiliki oleh seorang data scientist Dengan memahami ini, data scientist dapat memahami data mana yang bisa dipublikasikan, analisis data mana yang boleh dirilis kepada khalayak atau masyarakat umum, dan mana data pribadi yang tidak boleh kita publikasikan. sesuai dengan peraturan yang berlaku tentunya. Nah, di topik kali ini kita akan bahas dua hal. Yang pertama adalah ee GDPR atau peraturan data di Eropa atau regulasi data di Eropa, dan yang kedua adalah peraturan Menteri Komunikasi dan Informatika yang mana sudah diterapkan sejak dua ribu enam belas. Dan kita akan bahas perpasal bagaimana peraturan itu berbunyi. Untuk yang pertama adalah perlindungan data di luar negeri khususnya di Eropa. Apa itu sebenarnya GDPR? GDPR merupakan singkatan dari General Data Protection Regulation yang merupakan suatu regulasi yang mengubah dasar-dasar bagaimana cara memanfaatkan data secara etis oleh berbagai sektor dari mulai perbankan, kesehatan, dan lain sebagainya. Nah, aturan ini mengikat perusahaan dalam melakukan bisnis di Uni Eropa sana dan masyarakat Uni Eropanya itu sendiri. Walaupun perusahaan itu asalnya dari Amerika, contohnya Facebook, tetapi Facebook itu sendiri melakukan bisnis di Eropa, maka tentunya Facebook harus tunduk terhadap peraturan di DPR itu sendiri. Maka dari itu gdpr ini sebenarnya tidak terlalu mengikat lokasi karena lokasi apabila masyarakat Uni Eropa itu tinggal di luar Uni Eropa, maka masyarakat Uni Eropa itu berhak atas hak-haknya yang ada di GDPR itu. Jadi PR itu mengharuskan data pribadi disimpan, menggunakan nama samaran atau nama anonim. Pengaturan privasi setting juga diatur dengan setting tertinggi secara default sejak awal. Bila perusahaan ingin mengambil data pribadi, maka mereka harus memberikan atau memberitahukan dalam syarat dan ketentuan itu kepada para pelanggannya. Perusahaan juga diharuskan menyatakan tujuan pengumpulan data. Mengapa datanya harus diambil dan seberapa lama data tersebut akan disimpan dan apakah data tersebut akan dibagikan kepada pihak ketiga atau pihak yang lain atau keluar dari Uni Eropa. aturan ini juga memungkinkan untuk SETIAP individu di Uni Eropa sana untuk meminta kopi atau salinan data mereka. Ya, salinan data mereka memungkinkan untuk diopi oleh para pelanggan. yang mana data itu udah dikoleksi oleh perusahaan tersebut dan memiliki hak untuk menghapus data pribadi yang tidak mereka inginkan dengan syarat dan ketentuan tertentu. Perusahaan yang mengalami kebocoran data juga wajib untuk melaporkan kebocoran data tersebut dalam rentang waktu tujuh puluh dua jam. ee setelah data itu dinyatakan bocor. GDPR ini diterapkan di Eropa sejak dua puluh lima Mei dua ribu delapan belas. Empat tahun ada persiapannya, ada perdebatannya di mana sudah disetujui oleh Parlemen Uni Eropa pada bulan April tahun dua ribu enam belas. Kenapa GDPR ini perlu. Nah, GDPR ini sangat diperlukan oleh masyarakat Uni Eropa sana. Karena untuk apa? Yang pertama, menyelaraskan hukum perlindungan data antar negara Uni Eropa. Yang kedua adalah melindungi dan memperkuat perlindungan data warga Uni Eropa. Dan yang ketiga adalah membentuk kembali cara organisasi yang berada di wilayah Uni Eropa untuk menangani perlindungan data. jadi perusahaan-perusahaan itu yang saat sebelum GDPR ini ditetapkan, mereka masih memiliki regulasi yang berbeda-beda. Dengan adanya GDPR ini, maka para perusahaan-perusahaan yang ada di Uni Eropa sana memiliki standar yang sama. apabila Anda merupakan pelanggan dari perusahaan-perusahaan berikut seperti Youtube, Google, Spotify, dan lain sebagainya. Apabila Anda notify beberapa bulan yang lalu, kira-kira ya bulan Mei atau bulan Juni dua ribu delapan belas, Anda akan mendapatkan beberapa message atau email di mana term and condition dari perusahaan-perusahaan tersebut diperbaharui. Nah, ini merupakan akibat atau dampak dari GDPR yang sudah diterapkan di Uni Eropa sana. Nah, sebenarnya GDPR ini pengaruhnya apa sih bagi bangsa Indonesia? Secara langsung memang enggak ada, gitu ya. GDP GDPR ini memang tidak memiliki dampak secara langsung kepada masyarakat Indonesia. Tetapi ada beberapa perusahaan yang berasal dari Eropa ya, yang memiliki hubungan langsung dengan perusahaan Indonesia dan ada pertukaran data di antara perusahaan itu, maka mesti menerapkan peraturan GDPR itu. Nah, untuk melihat aturan ini secara detail, akan saya tuliskan tautan atau link yang nantinya akan bisa diklik dan di download di materi ini.

Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
itu tadi adalah GDPR atau regulasi yang diterapkan di Uni Eropa Senga. Nah, bagaimana dengan Indonesia? Indonesia sendiri memiliki peraturan setikat menteri atau peraturan Menteri Kominfo Komunikasi dan Informatika Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas yang mengatur tentang perlindungan data. peraturan menteri ini merupakan satu-satunya peraturan yang melindungi data pelanggan dan belum ada undang-undang. dan peraturan ini didasarkan atas Undang-undang ITE transaksi elektronik yang sudah ada sebelumnya. Saat ini sudah ada peraturan Menteri Komunikasi dan Informatika nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas yang mengatur tentang perlindungan data yang dikolek atau yang dikumpulkan oleh suatu badan usaha atau perusahaan. Nah, di sini peraturan menteri ini akan sangat-sangat berguna bagi para data scientist untuk belajar mana data-data yang bersifat pribadi, mana data-data yang boleh dirilis dan tidak boleh dirilis karena data ini mengatur ketentuan-ketentuannya. link yang merupakan naskah dari Permenkominfo Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini akan saya masukkan ke dalam materi. Saya tambahkan juga link yang membahas tentang kekuatan peraturan menteri di materi tersebut.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pop Quiz #37
transkripsi: Pelajaran 78: Overview Permen Kominfo No.20 Tahun 2016
Mari kita bahas tentang peraturan menteri yang barusan saya kasih tahu yaitu Permenkominfo Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas. Permenkominfo ini terdiri dari sepuluh bab, terdiri dari tiga puluh sembilan pasal. Dan siapa saja yang terlibat dalam peraturan menteri ini, yang pertama adalah pemerintah. Ini selaku penyelenggara negara dan pemerintah negara Indonesia, ya, pemerintah kita. Kemudian adalah masyarakat selaku pemilik data pribadi atau orang yang data-datanya itu dikoleksi atau dikumpulkan oleh badan usaha. Nah, yang ketiga ini adalah badan usaha. Badan usaha ini sendiri selaku sistem penyelenggara elektronik yang menyimpan data-data yang dikoleksi dari masyarakat. Jadi di sini ada sepuluh bab tiga puluh sembilan pasal dan tiga pelaku utama.

Pelajaran 79: Ketentuan Umum
Kita bahas bab yang pertama yaitu bab tentang ketentuan umum. Pada bab ini dijelaskan ketentuan umum yang digunakan pada peraturan menteri ini. Pada bab ini dijelaskan tentang ketentuan umum. Ada sepuluh kosa kata yang digunakan dalam peraturan menteri ini. Yang pertama adalah pengertian tentang data pribadi, kemudian data perseorangan tertentu, pemilik data pribadi, persetujuan pemilik data pribadi, sistem elektronik, penyelenggara sistem elektronik, pengguna sistem elektronik, badan usaha, Menteri dan Direktorat Jenderal atau Dirjen. Pasal kedua menjelaskan tentang cakupan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang mencakup perlindungan dalam perolehan data, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyimpanan, pengumuman, penampilan, pengiriman, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Anda dapat baca secara mandiri dari naskah yang sudah saya berikan di tautan dalam materi.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pop Quiz #39
transkripsi: Pelajaran 80: Perlindungan
bab yang kedua adalah bab perlindungan. bab ini merupakan bab yang paling banyak jumlah pasalnya, yaitu terdiri dari dua puluh tiga pasal. yang tergolongkan menjadi enam bagian. Yang pertama adalah bagian umum, yang kedua adalah bagian perolehan dan pengumpulan data pribadi. Yang ketiga adalah pengolahan dan penganalisisan data pribadi. Yang keempat adalah penyimpanan data pribadi, yang kelima adalah penampilan, pengumuman, pengiriman, penyebar luasan, atau pembukaan akses data pribadi, dan yang terakhir adalah pemusnahan data pribadi. Di bab kedua ini merupakan bab yang core gitu ya, bab inti, sehingga nantinya dapat dipelajari oleh Anda sekalian secara detail dengan membaca naskah dari peraturan menteri ini. akan ada latihan juga yang nantinya akan bisa membuat kita lebih mengerti dari naskah ini.

Pelajaran 81: Hak Pemilik Data Pribadi
Bab ketiga membahas tentang hak pemilik data pribadi. Ada lima butir hak yang perlu diketahui oleh para pemilik data pribadi. Tentunya yang pertama adalah atas kerahasiaan data pribadinya. Apabila datanya tidak disimpan dengan secure atau banyak orang yang bisa melihat datanya, tentunya dia berhak mengajukan pengaduan dalam rangka penyelesaian sengketa. data pribadi atas kegagalan perlindungan kerahasiaan data pribadinya oleh penyelenggara sistem elektronik kepada menteri. Jadi seorang yang memiliki data pribadi, kemudian data itu dikumpulkan oleh pihak lain, kemudian pihak lain itu ternyata gagal melakukan perlindungan terhadap datanya, datanya itu bocor pada orang lain, maka dia seorang yang memiliki data pribadi itu dapat mengadukan kepada menteri. Yang ketiga adalah mendapatkan akses atau kesempatan untuk mengubah atau memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi, kecuali ditentukan oleh ketentuan peraturan perundang-undangan. Jadi apabila ada data-data yang memang sudah tidak valid, tentunya seseorang yang memiliki data itu dapat mengubah datanya, memiliki hak untuk melakukan perubahan data sehingga datanya dapat lebih valid. Yang keempat, Pemilik data pribadi berhak mendapatkan akses atau kesempatan untuk memperoleh data historis. data pribadinya yang pernah diserahkan kepada penyelenggara sistem elektronik sepanjang masih sesuai dengan ketentuan peraturan perundang-undangan. Apabila kita memiliki data historik, misalkan apabila kita merupakan nasabah perbankan, suatu bank. kita ingin data historis kita diambil, maka kita memiliki hak untuk mendapatkan data historis itu. Yang kelima, pemilik data pribadi dapat atau memiliki hak untuk meminta pemusnahan data perseorangan tertentu miliknya dalam sistem elektronik yang dikelola oleh penyelenggara sistem elektronik kecuali ditentukan lain oleh ketentuan peraturan perundang-undangan. Kita apabila merupakan seorang customer atau nasabah dari suatu perusahaan ANGGAP bisa diperbankan. Kemudian kita kemudian kita menonaktifkan rekening kita. Kita berhak untuk meminta mereka memusnahkan data kita.

Pelajaran 82: Kewajiban Pengguna
Pada bab keempat, didiskusikan atau dibahas tentang kewajiban pengguna data. Di bab ini terdiri dari satu pasal saja yaitu pasal dua puluh tujuh. bahwa pengguna atau pengguna data itu wajib melakukan empat hal. Yang pertama, tentunya menjaga kerahasiaan data pribadi yang diperoleh, dikumpulkan, diolah, dan dianalisis. Yang kedua, menggunakan data pribadi sesuai dengan kebutuhan pengguna saja. Dan yang ketiga, melindungi data pribadi beserta dokumen yang memuat data pribadi tersebut dari penyalahgunaan Dan yang terakhir adalah bertanggung jawab atas data pribadi yang terdapat dalam penguasaannya, baik penguasaan secara organisasi yang menjadi kewenangannya, maupun perorangan, jika terjadi tindakan penyalahgunaan. Jadi kewajibannya itu sangat berat, yang pastinya data yang mereka sudah kumpulkan harus dijaga. dan dirahasiakan apabila diolah dan dianalisis, maka diperlukan suatu sistem yang secure sehingga orang-orang yang tidak berkaitan langsung terhadap data pribadi tidak bisa mengaksesnya. Bahkan apabila seorang karyawan bekerja di perusahaan tersebut, dan dia sebenarnya tidak memiliki akses terhadap data, ya, dia tidak memiliki akses. Apabila data scientist memang memiliki akses, ya dia punya akses, tetapi Orang-orang yang bisa mendapatkan informasi tentang analisis data, bahkan raw datanya juga harus diperhatikan. Tidak boleh serta-merta data scientist dapat memberikan data itu. Kepada orang lain yang tidak memiliki ee suatu akses atau tidak memiliki kepentingan terhadap data pribadi orang tersebut.

Pelajaran 83: Kewajiban Penyelenggara Sistem Elektronik
Kalau tadi yang bab keempat, Kita membahas tentang kewajiban pengguna data, di bab yang kelima, kita membahas tentang kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Ibaratnya adalah orang yang menyediakan infrastrukturnya untuk menyimpan data. Kewajiban yang pertama, melakukan sertifikat sistem elektronik itu supaya layak, baik itu secara technical maupun secara sekuritas dan sesuai juga dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan. Yang kedua, menjaga kebenaran, keabsahan, kerahasiaan, keakuratan, relevansi, serta kesesuaian dengan tujuan perolehan, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyampaian data, penampilan, pengumpuma pengumuman, maksud saya, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Yang ketiga adalah memberikan secara tertulis kepada pemilik data pribadi jika terjadi kegagalan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang dikelolanya dengan ketentuan pemberitahuan dapat dilihat dalam peraturan menteri ini ee lebih detail, gitu ya. Dan yang keempat, memiliki aturan internal terkait dengan perlindungan data pribadi. Yang kelima, menyediakan rekam jejak audit terhadap seluruh kegiatan ee tentang data. Yang keenam, memberikan opsi kepada pemilik data mengenai data pribadi yang dikelolanya. Dapat atau tidak dapat digunakan dan atau ditampilkan oleh atau kepada pihak ketiga atas persetujuan sepanjang masih terkait dengan tujuan perolehan ee dan pengumpulan data pribadi. Yang ketujuh, memberikan akses atau kesempatan kepada pemilik data pribadi untuk mengubah, memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini. Yang kedelapan, penyelenggara sistem elektronik ini berkewajiban untuk dapat memusnahkan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini, atau ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang secara khusus mengatur di masing-masing ee instansi pengawas dan pengatur sektor untuk itu. Dan yang terakhir adalah menyediakan narahubung atau contact person atau PIC atau person in charge yang dapat dengan mudah dihubungi oleh pemilik data pribadi terkait pengelolaan data pribadinya.

Pelajaran 84: Penyelesaian Sengketa
Kalau tadi yang bab keempat, Kita membahas tentang kewajiban pengguna data, di bab yang kelima, kita membahas tentang kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Ibaratnya adalah orang yang menyediakan infrastrukturnya untuk menyimpan data. Kewajiban yang pertama, melakukan sertifikat sistem elektronik itu supaya layak, baik itu secara technical maupun secara sekuritas dan sesuai juga dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan. Yang kedua, menjaga kebenaran, keabsahan, kerahasiaan, keakuratan, relevansi, serta kesesuaian dengan tujuan perolehan, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyampaian data, penampilan, pengumpuma pengumuman, maksud saya, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Yang ketiga adalah memberikan secara tertulis kepada pemilik data pribadi jika terjadi kegagalan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang dikelolanya dengan ketentuan pemberitahuan dapat dilihat dalam peraturan menteri ini ee lebih detail, gitu ya. Dan yang keempat, memiliki aturan internal terkait dengan perlindungan data pribadi. Yang kelima, menyediakan rekam jejak audit terhadap seluruh kegiatan ee tentang data. Yang keenam, memberikan opsi kepada pemilik data mengenai data pribadi yang dikelolanya. Dapat atau tidak dapat digunakan dan atau ditampilkan oleh atau kepada pihak ketiga atas persetujuan sepanjang masih terkait dengan tujuan perolehan ee dan pengumpulan data pribadi. Yang ketujuh, memberikan akses atau kesempatan kepada pemilik data pribadi untuk mengubah, memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini. Yang kedelapan, penyelenggara sistem elektronik ini berkewajiban untuk dapat memusnahkan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini, atau ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang secara khusus mengatur di masing-masing ee instansi pengawas dan pengatur sektor untuk itu. Dan yang terakhir adalah menyediakan narahubung atau contact person atau PIC atau person in charge yang dapat dengan mudah dihubungi oleh pemilik data pribadi terkait pengelolaan data pribadinya.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pop Quiz #40
transkripsi: Pelajaran 85: Peran Pemerintah dan Masyarakat
Pada bab tujuh dibahas tentang peran pemerintah dan masyarakat. Ada dua pihak yang terlibat di sini yaitu pemerintah yang diwakili oleh Dirjen atau kementerian dan masyarakat yang merupakan pemilik data pribadi. Di bab ini hanya ada satu pasal yaitu pasal tiga puluh empat. Tugas dari Dirjen adalah memberikan edukasi kepada masyarakat mengenai tujuh poin. Tujuh poin itu apa saja? Yang pertama adalah pengertian tentang data pribadi. Yang kedua adalah hakikat data pribadi yang bersifat privasi. Ya. Yang ketiga adalah pengertian persetujuan dan konsekuensinya. Apabila seorang yang memiliki data pribadi itu diberikan halaman persetujuan, maka kita harus mengerti hal-hal apa saja yang nantinya akan dilakukan oleh pengumpul data. Jadi kita tidak asal tanda tangan terms and condition setuju saja, tetapi nanti masyarakat harus mengerti apa saja yang nantinya menjadi hak dan kewajiban mereka. Yang keempat adalah pengertian sistem elektronik dan mekanismenya. Yang kelima adalah hak pemilik data pribadi, tentunya, kewajiban pengguna, dan kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Yang keenam adalah ketentuan mengenai penyelesaian sengketa jika terjadi kegagalan dalam perlindungan kerahasiaan data pribadi oleh penyelenggara sistem elektronik. Dan yang terakhir adalah ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang terkait dengan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik. Tujuh hal itu mesti disampaikan atau diedukasikan kepada masyarakat agar para masyarakat tahu bahwa nantinya data pribadi itu sifatnya memang bersifat privat dan tidak perlu diumbar-umbar ke masyarakat umum atau ke publik, karena nantinya akan merugikan apabila mereka mengumbar-umbar data mereka sendiri. Dan tentunya masyarakat dengan diadakannya edukasi ini dan kita-kita semua juga makin mengerti mana data yang bisa di publish atau data-data yang bersifat privat.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pop Quiz #41
transkripsi: pada bab delapan. dibahas tentang pengawasan. terdiri dari hanya satu pasal yaitu pasal tiga puluh lima yang mengatur pengawasan dilakukan oleh siapa? Oleh menteri dan atau pimpinan instansi pengawas, dan pengatur sektor. Dilakukan secara langsung pengawasannya, atau secara tidak langsung. Di samping itu, menteri itu dapat mendelegasikan kewenangannya itu kepada Dirjen atau Direktorat Jendral.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pop Quiz #42
transkripsi: Bab sembilan mengatur sanksi administratif apabila terjadi pelanggaran atau kegagalan dalam melindungi kerahasiaan data pribadi. Ya. Setiap orang yang memperoleh mengumpulkan, mengolah, menganalisis, menyimpan, menampilkan, mengumumkan, mengirimkan dan atau menyebarluaskan data pribadi tanpa hak atau tidak sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini atau peraturan perundang-undangan yang lainnya, maka akan dikenai sanksi administratif dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan yang berlaku. Berupa, yang pertama peringatan secara lisan. Yang kedua adalah peringatan tertulis. Yang ketiga, bahkan akan ada penghentian kegiatan sementara dan atau pengumuman di situs dalam jaringan atau website secara online. Nah, sanksi administratif ini sepertinya saat ini belum ada yang ditegakkan, karena memang sepertinya memang diberita-berita, tidak ada yang seheboh yang dilakukan. Waktu di luar negeri sana ketika ee ada kasus tentang Cambridge Analytica yang berhubungan dengan isu-isu politik yang ada di Amerika. Hanya saja di Indonesia, meskipun belum ada kasus yang demikian, mudah-mudahan peraturan perundang-undangan tentang perlindungan data pribadi ini akan dikenal secara luas oleh masyarakat, sehingga masyarakat akan mengerti bahwa perlindungan data pribadi itu sangat penting.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Pop Quiz #43
transkripsi: Pelajaran 88: Ketentuan Lain
Pada bab sepuluh ini diatur tentang ketentuan lain yang pada intinya adalah mengatur apabila orang pribadi itu masuk dalam kategori anak, gitu ya. Maka orang tua kandung atau walinya akan mewakilkannya. Misalkan ada seorang artis atau seorang public figure yang data-datanya memang diketahui oleh masyarakat luas. Maka apabila anak itu di bawah umur, gitu ya, masih dalam kategori anak, maka orang tua atau walinya lah yang akan mewakilinya, gitu. Jadi intinya dari ketentuan lain ini hanya mengatur apabila orang pribadi itu masuk kategori anak, maka orang tua kandung atau walinya yang akan mewakilkannya.

Pelajaran 89: Ketentuan Peralihan
Pada bab sebelas, dibahas tentang ketentuan peralihan. Intinya apa sih? Jadi penyelenggara sistem elektronik yang telah menyediakan, menyimpan dan mengelola data pribadi sebelum peraturan menteri ini berlaku, ya, harus tetap menjaga kerahasiaan data pribadi yang dikelolanya dan menyesuaikan dengan peraturan menteri ini paling lama dua tahun. Peraturan Menteri Kominfo nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini kan berlakunya tahun dua ribu enam belas. Jadi dua tahun setelahnya, yaitu tahun dua ribu delapan belas, tentunya semua perusahaan yang berdiri di Indonesia mestinya sudah comply dengan Permenkominfo nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini. Jadi ee harusnya semua perusahaan di Indonesia sudah ee membaca, at least mengetahui dan juga menerapkan peraturan ini apabila mereka mengumpulkan data pribadi, mengolah data pribadi, mengumumkan data pribadi, harus comply dengan peraturan ini.

Pelajaran 90: Ketentuan Penutup
Pada bab dua belas ini sederhana saja membahas tentang penutup, gitu. Kapan berlakunya permenkominfo ini. Peraturan menteri ini mulai berlaku pada tanggal diundangkan, yaitu pada satu Desember dua ribu enam belas. Ditetapkan di Jakarta tanggal tujuh November dua ribu enam belas oleh Menteri Komunikasi dan Informatika Republik Indonesia pada saat itu, yaitu Bapak Rudiantara, diundangkan di Jakarta pada satu Desember dua ribu enam belas. Dan pastinya dengan adanya peraturan ini, masyarakat makin ngerti bagaimana cara mereka melindungi data pribadi mereka. Dan untuk para data scientist juga tentunya harus tahu kira-kira data-data mana aja yang etis bisa diolah, bisa diumumkan, atau bisa di- publish dan mana data-data yang harusnya kita keep dan kita tidak boleh bocorkan. Karena hal ini tentunya akan sangat membantu para data scientist untuk menjadi lebih kredibel dan lebih etis dalam menganalisis data yang bersifat pribadi.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
chapter: Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
lesson: Assignment
transkripsi: Chapter Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
Pelajaran 76: Perlindungan Data di Luar Negeri (Khususnya Eropa, Dengan GDPR)
Kita masuk topik yang terakhir yaitu topik tentang legal. Keahlian legal merupakan kemampuan tambahan yang mesti dimiliki oleh seorang data scientist Dengan memahami ini, data scientist dapat memahami data mana yang bisa dipublikasikan, analisis data mana yang boleh dirilis kepada khalayak atau masyarakat umum, dan mana data pribadi yang tidak boleh kita publikasikan. sesuai dengan peraturan yang berlaku tentunya. Nah, di topik kali ini kita akan bahas dua hal. Yang pertama adalah ee GDPR atau peraturan data di Eropa atau regulasi data di Eropa, dan yang kedua adalah peraturan Menteri Komunikasi dan Informatika yang mana sudah diterapkan sejak dua ribu enam belas. Dan kita akan bahas perpasal bagaimana peraturan itu berbunyi. Untuk yang pertama adalah perlindungan data di luar negeri khususnya di Eropa. Apa itu sebenarnya GDPR? GDPR merupakan singkatan dari General Data Protection Regulation yang merupakan suatu regulasi yang mengubah dasar-dasar bagaimana cara memanfaatkan data secara etis oleh berbagai sektor dari mulai perbankan, kesehatan, dan lain sebagainya. Nah, aturan ini mengikat perusahaan dalam melakukan bisnis di Uni Eropa sana dan masyarakat Uni Eropanya itu sendiri. Walaupun perusahaan itu asalnya dari Amerika, contohnya Facebook, tetapi Facebook itu sendiri melakukan bisnis di Eropa, maka tentunya Facebook harus tunduk terhadap peraturan di DPR itu sendiri. Maka dari itu gdpr ini sebenarnya tidak terlalu mengikat lokasi karena lokasi apabila masyarakat Uni Eropa itu tinggal di luar Uni Eropa, maka masyarakat Uni Eropa itu berhak atas hak-haknya yang ada di GDPR itu. Jadi PR itu mengharuskan data pribadi disimpan, menggunakan nama samaran atau nama anonim. Pengaturan privasi setting juga diatur dengan setting tertinggi secara default sejak awal. Bila perusahaan ingin mengambil data pribadi, maka mereka harus memberikan atau memberitahukan dalam syarat dan ketentuan itu kepada para pelanggannya. Perusahaan juga diharuskan menyatakan tujuan pengumpulan data. Mengapa datanya harus diambil dan seberapa lama data tersebut akan disimpan dan apakah data tersebut akan dibagikan kepada pihak ketiga atau pihak yang lain atau keluar dari Uni Eropa. aturan ini juga memungkinkan untuk SETIAP individu di Uni Eropa sana untuk meminta kopi atau salinan data mereka. Ya, salinan data mereka memungkinkan untuk diopi oleh para pelanggan. yang mana data itu udah dikoleksi oleh perusahaan tersebut dan memiliki hak untuk menghapus data pribadi yang tidak mereka inginkan dengan syarat dan ketentuan tertentu. Perusahaan yang mengalami kebocoran data juga wajib untuk melaporkan kebocoran data tersebut dalam rentang waktu tujuh puluh dua jam. ee setelah data itu dinyatakan bocor. GDPR ini diterapkan di Eropa sejak dua puluh lima Mei dua ribu delapan belas. Empat tahun ada persiapannya, ada perdebatannya di mana sudah disetujui oleh Parlemen Uni Eropa pada bulan April tahun dua ribu enam belas. Kenapa GDPR ini perlu. Nah, GDPR ini sangat diperlukan oleh masyarakat Uni Eropa sana. Karena untuk apa? Yang pertama, menyelaraskan hukum perlindungan data antar negara Uni Eropa. Yang kedua adalah melindungi dan memperkuat perlindungan data warga Uni Eropa. Dan yang ketiga adalah membentuk kembali cara organisasi yang berada di wilayah Uni Eropa untuk menangani perlindungan data. jadi perusahaan-perusahaan itu yang saat sebelum GDPR ini ditetapkan, mereka masih memiliki regulasi yang berbeda-beda. Dengan adanya GDPR ini, maka para perusahaan-perusahaan yang ada di Uni Eropa sana memiliki standar yang sama. apabila Anda merupakan pelanggan dari perusahaan-perusahaan berikut seperti Youtube, Google, Spotify, dan lain sebagainya. Apabila Anda notify beberapa bulan yang lalu, kira-kira ya bulan Mei atau bulan Juni dua ribu delapan belas, Anda akan mendapatkan beberapa message atau email di mana term and condition dari perusahaan-perusahaan tersebut diperbaharui. Nah, ini merupakan akibat atau dampak dari GDPR yang sudah diterapkan di Uni Eropa sana. Nah, sebenarnya GDPR ini pengaruhnya apa sih bagi bangsa Indonesia? Secara langsung memang enggak ada, gitu ya. GDP GDPR ini memang tidak memiliki dampak secara langsung kepada masyarakat Indonesia. Tetapi ada beberapa perusahaan yang berasal dari Eropa ya, yang memiliki hubungan langsung dengan perusahaan Indonesia dan ada pertukaran data di antara perusahaan itu, maka mesti menerapkan peraturan GDPR itu. Nah, untuk melihat aturan ini secara detail, akan saya tuliskan tautan atau link yang nantinya akan bisa diklik dan di download di materi ini.

Pelajaran 77: Perlindungan Data di Indonesia
itu tadi adalah GDPR atau regulasi yang diterapkan di Uni Eropa Senga. Nah, bagaimana dengan Indonesia? Indonesia sendiri memiliki peraturan setikat menteri atau peraturan Menteri Kominfo Komunikasi dan Informatika Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas yang mengatur tentang perlindungan data. peraturan menteri ini merupakan satu-satunya peraturan yang melindungi data pelanggan dan belum ada undang-undang. dan peraturan ini didasarkan atas Undang-undang ITE transaksi elektronik yang sudah ada sebelumnya. Saat ini sudah ada peraturan Menteri Komunikasi dan Informatika nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas yang mengatur tentang perlindungan data yang dikolek atau yang dikumpulkan oleh suatu badan usaha atau perusahaan. Nah, di sini peraturan menteri ini akan sangat-sangat berguna bagi para data scientist untuk belajar mana data-data yang bersifat pribadi, mana data-data yang boleh dirilis dan tidak boleh dirilis karena data ini mengatur ketentuan-ketentuannya. link yang merupakan naskah dari Permenkominfo Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini akan saya masukkan ke dalam materi. Saya tambahkan juga link yang membahas tentang kekuatan peraturan menteri di materi tersebut.

Pelajaran 78: Overview Permen Kominfo No.20 Tahun 2016
Mari kita bahas tentang peraturan menteri yang barusan saya kasih tahu yaitu Permenkominfo Nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas. Permenkominfo ini terdiri dari sepuluh bab, terdiri dari tiga puluh sembilan pasal. Dan siapa saja yang terlibat dalam peraturan menteri ini, yang pertama adalah pemerintah. Ini selaku penyelenggara negara dan pemerintah negara Indonesia, ya, pemerintah kita. Kemudian adalah masyarakat selaku pemilik data pribadi atau orang yang data-datanya itu dikoleksi atau dikumpulkan oleh badan usaha. Nah, yang ketiga ini adalah badan usaha. Badan usaha ini sendiri selaku sistem penyelenggara elektronik yang menyimpan data-data yang dikoleksi dari masyarakat. Jadi di sini ada sepuluh bab tiga puluh sembilan pasal dan tiga pelaku utama.

Pelajaran 79: Ketentuan Umum
Kita bahas bab yang pertama yaitu bab tentang ketentuan umum. Pada bab ini dijelaskan ketentuan umum yang digunakan pada peraturan menteri ini. Pada bab ini dijelaskan tentang ketentuan umum. Ada sepuluh kosa kata yang digunakan dalam peraturan menteri ini. Yang pertama adalah pengertian tentang data pribadi, kemudian data perseorangan tertentu, pemilik data pribadi, persetujuan pemilik data pribadi, sistem elektronik, penyelenggara sistem elektronik, pengguna sistem elektronik, badan usaha, Menteri dan Direktorat Jenderal atau Dirjen. Pasal kedua menjelaskan tentang cakupan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang mencakup perlindungan dalam perolehan data, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyimpanan, pengumuman, penampilan, pengiriman, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Anda dapat baca secara mandiri dari naskah yang sudah saya berikan di tautan dalam materi.

Pelajaran 80: Perlindungan
bab yang kedua adalah bab perlindungan. bab ini merupakan bab yang paling banyak jumlah pasalnya, yaitu terdiri dari dua puluh tiga pasal. yang tergolongkan menjadi enam bagian. Yang pertama adalah bagian umum, yang kedua adalah bagian perolehan dan pengumpulan data pribadi. Yang ketiga adalah pengolahan dan penganalisisan data pribadi. Yang keempat adalah penyimpanan data pribadi, yang kelima adalah penampilan, pengumuman, pengiriman, penyebar luasan, atau pembukaan akses data pribadi, dan yang terakhir adalah pemusnahan data pribadi. Di bab kedua ini merupakan bab yang core gitu ya, bab inti, sehingga nantinya dapat dipelajari oleh Anda sekalian secara detail dengan membaca naskah dari peraturan menteri ini. akan ada latihan juga yang nantinya akan bisa membuat kita lebih mengerti dari naskah ini.

Pelajaran 81: Hak Pemilik Data Pribadi
Bab ketiga membahas tentang hak pemilik data pribadi. Ada lima butir hak yang perlu diketahui oleh para pemilik data pribadi. Tentunya yang pertama adalah atas kerahasiaan data pribadinya. Apabila datanya tidak disimpan dengan secure atau banyak orang yang bisa melihat datanya, tentunya dia berhak mengajukan pengaduan dalam rangka penyelesaian sengketa. data pribadi atas kegagalan perlindungan kerahasiaan data pribadinya oleh penyelenggara sistem elektronik kepada menteri. Jadi seorang yang memiliki data pribadi, kemudian data itu dikumpulkan oleh pihak lain, kemudian pihak lain itu ternyata gagal melakukan perlindungan terhadap datanya, datanya itu bocor pada orang lain, maka dia seorang yang memiliki data pribadi itu dapat mengadukan kepada menteri. Yang ketiga adalah mendapatkan akses atau kesempatan untuk mengubah atau memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi, kecuali ditentukan oleh ketentuan peraturan perundang-undangan. Jadi apabila ada data-data yang memang sudah tidak valid, tentunya seseorang yang memiliki data itu dapat mengubah datanya, memiliki hak untuk melakukan perubahan data sehingga datanya dapat lebih valid. Yang keempat, Pemilik data pribadi berhak mendapatkan akses atau kesempatan untuk memperoleh data historis. data pribadinya yang pernah diserahkan kepada penyelenggara sistem elektronik sepanjang masih sesuai dengan ketentuan peraturan perundang-undangan. Apabila kita memiliki data historik, misalkan apabila kita merupakan nasabah perbankan, suatu bank. kita ingin data historis kita diambil, maka kita memiliki hak untuk mendapatkan data historis itu. Yang kelima, pemilik data pribadi dapat atau memiliki hak untuk meminta pemusnahan data perseorangan tertentu miliknya dalam sistem elektronik yang dikelola oleh penyelenggara sistem elektronik kecuali ditentukan lain oleh ketentuan peraturan perundang-undangan. Kita apabila merupakan seorang customer atau nasabah dari suatu perusahaan ANGGAP bisa diperbankan. Kemudian kita kemudian kita menonaktifkan rekening kita. Kita berhak untuk meminta mereka memusnahkan data kita.

Pelajaran 82: Kewajiban Pengguna
Pada bab keempat, didiskusikan atau dibahas tentang kewajiban pengguna data. Di bab ini terdiri dari satu pasal saja yaitu pasal dua puluh tujuh. bahwa pengguna atau pengguna data itu wajib melakukan empat hal. Yang pertama, tentunya menjaga kerahasiaan data pribadi yang diperoleh, dikumpulkan, diolah, dan dianalisis. Yang kedua, menggunakan data pribadi sesuai dengan kebutuhan pengguna saja. Dan yang ketiga, melindungi data pribadi beserta dokumen yang memuat data pribadi tersebut dari penyalahgunaan Dan yang terakhir adalah bertanggung jawab atas data pribadi yang terdapat dalam penguasaannya, baik penguasaan secara organisasi yang menjadi kewenangannya, maupun perorangan, jika terjadi tindakan penyalahgunaan. Jadi kewajibannya itu sangat berat, yang pastinya data yang mereka sudah kumpulkan harus dijaga. dan dirahasiakan apabila diolah dan dianalisis, maka diperlukan suatu sistem yang secure sehingga orang-orang yang tidak berkaitan langsung terhadap data pribadi tidak bisa mengaksesnya. Bahkan apabila seorang karyawan bekerja di perusahaan tersebut, dan dia sebenarnya tidak memiliki akses terhadap data, ya, dia tidak memiliki akses. Apabila data scientist memang memiliki akses, ya dia punya akses, tetapi Orang-orang yang bisa mendapatkan informasi tentang analisis data, bahkan raw datanya juga harus diperhatikan. Tidak boleh serta-merta data scientist dapat memberikan data itu. Kepada orang lain yang tidak memiliki ee suatu akses atau tidak memiliki kepentingan terhadap data pribadi orang tersebut.

Pelajaran 83: Kewajiban Penyelenggara Sistem Elektronik
Kalau tadi yang bab keempat, Kita membahas tentang kewajiban pengguna data, di bab yang kelima, kita membahas tentang kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Ibaratnya adalah orang yang menyediakan infrastrukturnya untuk menyimpan data. Kewajiban yang pertama, melakukan sertifikat sistem elektronik itu supaya layak, baik itu secara technical maupun secara sekuritas dan sesuai juga dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan. Yang kedua, menjaga kebenaran, keabsahan, kerahasiaan, keakuratan, relevansi, serta kesesuaian dengan tujuan perolehan, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyampaian data, penampilan, pengumpuma pengumuman, maksud saya, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Yang ketiga adalah memberikan secara tertulis kepada pemilik data pribadi jika terjadi kegagalan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang dikelolanya dengan ketentuan pemberitahuan dapat dilihat dalam peraturan menteri ini ee lebih detail, gitu ya. Dan yang keempat, memiliki aturan internal terkait dengan perlindungan data pribadi. Yang kelima, menyediakan rekam jejak audit terhadap seluruh kegiatan ee tentang data. Yang keenam, memberikan opsi kepada pemilik data mengenai data pribadi yang dikelolanya. Dapat atau tidak dapat digunakan dan atau ditampilkan oleh atau kepada pihak ketiga atas persetujuan sepanjang masih terkait dengan tujuan perolehan ee dan pengumpulan data pribadi. Yang ketujuh, memberikan akses atau kesempatan kepada pemilik data pribadi untuk mengubah, memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini. Yang kedelapan, penyelenggara sistem elektronik ini berkewajiban untuk dapat memusnahkan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini, atau ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang secara khusus mengatur di masing-masing ee instansi pengawas dan pengatur sektor untuk itu. Dan yang terakhir adalah menyediakan narahubung atau contact person atau PIC atau person in charge yang dapat dengan mudah dihubungi oleh pemilik data pribadi terkait pengelolaan data pribadinya.

Pelajaran 84: Penyelesaian Sengketa
Kalau tadi yang bab keempat, Kita membahas tentang kewajiban pengguna data, di bab yang kelima, kita membahas tentang kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Ibaratnya adalah orang yang menyediakan infrastrukturnya untuk menyimpan data. Kewajiban yang pertama, melakukan sertifikat sistem elektronik itu supaya layak, baik itu secara technical maupun secara sekuritas dan sesuai juga dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan. Yang kedua, menjaga kebenaran, keabsahan, kerahasiaan, keakuratan, relevansi, serta kesesuaian dengan tujuan perolehan, pengumpulan, pengolahan, penganalisisan, penyampaian data, penampilan, pengumpuma pengumuman, maksud saya, penyebar luasan dan pemusnahan data pribadi. Yang ketiga adalah memberikan secara tertulis kepada pemilik data pribadi jika terjadi kegagalan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik yang dikelolanya dengan ketentuan pemberitahuan dapat dilihat dalam peraturan menteri ini ee lebih detail, gitu ya. Dan yang keempat, memiliki aturan internal terkait dengan perlindungan data pribadi. Yang kelima, menyediakan rekam jejak audit terhadap seluruh kegiatan ee tentang data. Yang keenam, memberikan opsi kepada pemilik data mengenai data pribadi yang dikelolanya. Dapat atau tidak dapat digunakan dan atau ditampilkan oleh atau kepada pihak ketiga atas persetujuan sepanjang masih terkait dengan tujuan perolehan ee dan pengumpulan data pribadi. Yang ketujuh, memberikan akses atau kesempatan kepada pemilik data pribadi untuk mengubah, memperbaharui data pribadinya tanpa mengganggu sistem pengelolaan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini. Yang kedelapan, penyelenggara sistem elektronik ini berkewajiban untuk dapat memusnahkan data pribadi sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini, atau ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang secara khusus mengatur di masing-masing ee instansi pengawas dan pengatur sektor untuk itu. Dan yang terakhir adalah menyediakan narahubung atau contact person atau PIC atau person in charge yang dapat dengan mudah dihubungi oleh pemilik data pribadi terkait pengelolaan data pribadinya.

Pelajaran 85: Peran Pemerintah dan Masyarakat
Pada bab tujuh dibahas tentang peran pemerintah dan masyarakat. Ada dua pihak yang terlibat di sini yaitu pemerintah yang diwakili oleh Dirjen atau kementerian dan masyarakat yang merupakan pemilik data pribadi. Di bab ini hanya ada satu pasal yaitu pasal tiga puluh empat. Tugas dari Dirjen adalah memberikan edukasi kepada masyarakat mengenai tujuh poin. Tujuh poin itu apa saja? Yang pertama adalah pengertian tentang data pribadi. Yang kedua adalah hakikat data pribadi yang bersifat privasi. Ya. Yang ketiga adalah pengertian persetujuan dan konsekuensinya. Apabila seorang yang memiliki data pribadi itu diberikan halaman persetujuan, maka kita harus mengerti hal-hal apa saja yang nantinya akan dilakukan oleh pengumpul data. Jadi kita tidak asal tanda tangan terms and condition setuju saja, tetapi nanti masyarakat harus mengerti apa saja yang nantinya menjadi hak dan kewajiban mereka. Yang keempat adalah pengertian sistem elektronik dan mekanismenya. Yang kelima adalah hak pemilik data pribadi, tentunya, kewajiban pengguna, dan kewajiban penyelenggara sistem elektronik. Yang keenam adalah ketentuan mengenai penyelesaian sengketa jika terjadi kegagalan dalam perlindungan kerahasiaan data pribadi oleh penyelenggara sistem elektronik. Dan yang terakhir adalah ketentuan peraturan perundang-undangan lainnya yang terkait dengan perlindungan data pribadi dalam sistem elektronik. Tujuh hal itu mesti disampaikan atau diedukasikan kepada masyarakat agar para masyarakat tahu bahwa nantinya data pribadi itu sifatnya memang bersifat privat dan tidak perlu diumbar-umbar ke masyarakat umum atau ke publik, karena nantinya akan merugikan apabila mereka mengumbar-umbar data mereka sendiri. Dan tentunya masyarakat dengan diadakannya edukasi ini dan kita-kita semua juga makin mengerti mana data yang bisa di publish atau data-data yang bersifat privat.

Pelajaran 86: Pengawasan
pada bab delapan. dibahas tentang pengawasan. terdiri dari hanya satu pasal yaitu pasal tiga puluh lima yang mengatur pengawasan dilakukan oleh siapa? Oleh menteri dan atau pimpinan instansi pengawas, dan pengatur sektor. Dilakukan secara langsung pengawasannya, atau secara tidak langsung. Di samping itu, menteri itu dapat mendelegasikan kewenangannya itu kepada Dirjen atau Direktorat Jendral.

Pelajaran 87: Sanksi Administratif
Bab sembilan mengatur sanksi administratif apabila terjadi pelanggaran atau kegagalan dalam melindungi kerahasiaan data pribadi. Ya. Setiap orang yang memperoleh mengumpulkan, mengolah, menganalisis, menyimpan, menampilkan, mengumumkan, mengirimkan dan atau menyebarluaskan data pribadi tanpa hak atau tidak sesuai dengan ketentuan dalam peraturan menteri ini atau peraturan perundang-undangan yang lainnya, maka akan dikenai sanksi administratif dengan ketentuan dan peraturan perundang-undangan yang berlaku. Berupa, yang pertama peringatan secara lisan. Yang kedua adalah peringatan tertulis. Yang ketiga, bahkan akan ada penghentian kegiatan sementara dan atau pengumuman di situs dalam jaringan atau website secara online. Nah, sanksi administratif ini sepertinya saat ini belum ada yang ditegakkan, karena memang sepertinya memang diberita-berita, tidak ada yang seheboh yang dilakukan. Waktu di luar negeri sana ketika ee ada kasus tentang Cambridge Analytica yang berhubungan dengan isu-isu politik yang ada di Amerika. Hanya saja di Indonesia, meskipun belum ada kasus yang demikian, mudah-mudahan peraturan perundang-undangan tentang perlindungan data pribadi ini akan dikenal secara luas oleh masyarakat, sehingga masyarakat akan mengerti bahwa perlindungan data pribadi itu sangat penting.

Pelajaran 88: Ketentuan Lain
Pada bab sepuluh ini diatur tentang ketentuan lain yang pada intinya adalah mengatur apabila orang pribadi itu masuk dalam kategori anak, gitu ya. Maka orang tua kandung atau walinya akan mewakilkannya. Misalkan ada seorang artis atau seorang public figure yang data-datanya memang diketahui oleh masyarakat luas. Maka apabila anak itu di bawah umur, gitu ya, masih dalam kategori anak, maka orang tua atau walinya lah yang akan mewakilinya, gitu. Jadi intinya dari ketentuan lain ini hanya mengatur apabila orang pribadi itu masuk kategori anak, maka orang tua kandung atau walinya yang akan mewakilkannya.

Pelajaran 89: Ketentuan Peralihan
Pada bab sebelas, dibahas tentang ketentuan peralihan. Intinya apa sih? Jadi penyelenggara sistem elektronik yang telah menyediakan, menyimpan dan mengelola data pribadi sebelum peraturan menteri ini berlaku, ya, harus tetap menjaga kerahasiaan data pribadi yang dikelolanya dan menyesuaikan dengan peraturan menteri ini paling lama dua tahun. Peraturan Menteri Kominfo nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini kan berlakunya tahun dua ribu enam belas. Jadi dua tahun setelahnya, yaitu tahun dua ribu delapan belas, tentunya semua perusahaan yang berdiri di Indonesia mestinya sudah comply dengan Permenkominfo nomor dua puluh tahun dua ribu enam belas ini. Jadi ee harusnya semua perusahaan di Indonesia sudah ee membaca, at least mengetahui dan juga menerapkan peraturan ini apabila mereka mengumpulkan data pribadi, mengolah data pribadi, mengumumkan data pribadi, harus comply dengan peraturan ini.

Pelajaran 90: Ketentuan Penutup
Pada bab dua belas ini sederhana saja membahas tentang penutup, gitu. Kapan berlakunya permenkominfo ini. Peraturan menteri ini mulai berlaku pada tanggal diundangkan, yaitu pada satu Desember dua ribu enam belas. Ditetapkan di Jakarta tanggal tujuh November dua ribu enam belas oleh Menteri Komunikasi dan Informatika Republik Indonesia pada saat itu, yaitu Bapak Rudiantara, diundangkan di Jakarta pada satu Desember dua ribu enam belas. Dan pastinya dengan adanya peraturan ini, masyarakat makin ngerti bagaimana cara mereka melindungi data pribadi mereka. Dan untuk para data scientist juga tentunya harus tahu kira-kira data-data mana aja yang etis bisa diolah, bisa diumumkan, atau bisa di- publish dan mana data-data yang harusnya kita keep dan kita tidak boleh bocorkan. Karena hal ini tentunya akan sangat membantu para data scientist untuk menjadi lebih kredibel dan lebih etis dalam menganalisis data yang bersifat pribadi.

judul kursus: Data Science Foundation
nama institusi: IYKRA
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lesson: Pelajaran 92: Bonus Tambahan: Cara Setup Database Postgres dan create table di Windows 11
transkripsi: Halo Teman-teman. Terima kasih buat yang sudah bertanya di kelas Data Science Foundation. Kali ini saya akan berikan tutorial video cara serap install postgrace ql pertama-tama teman-teman mesti download dulu postgrace ql nya di postgraceql dot org slash download slash Windows. Saya pilih yang versi empat belas karena di sini saya menggunakan Windows platform yang enam puluh empat bit. teman-teman. Silahkan download pilih yang Windows X delapan enam ratus enam puluh empat. lalu setelah di download tentu saja di install ya Setelah di install, teman-teman nantinya akan diarahkan ke beberapa default. default customization. Jadi pilih yang default saja. ini pilih yes. Pilih yes kemudian teman-teman nanti akan diarahkan ke beberapa pilihan ya, konsolnya itu pilih yang default aja. oke. Nah ini next. Iya. tinggal next aja nih kalau misalkan mau dipindah installation director nya tapi saya sarankan enggak perlu, next aja. lalu ini pilih default juga. Semua di install termasuk PG admin empat ya jadi comment line tools itu yang terutama nanti karena kita akan pakai lalu password ini. Jangan lupa teman-teman diingat-ingat ya password nya karena nantinya akan dipakai buat kalian nanti login ke database. Jangan lupa password ini disimpan atau diingat-ingatlah minimal. Setelah setup ya kita tunggu beberapa menit, ini saya cepetin aja. Nah, ini udah mau selesai. Nih teman-teman lihat sendiri bahwa instalasinya udah finish. Nah, setelah itu teman-teman masih siapin ini dataet ini dimasukin ke dalam directory C users public Kenapa di sini? Karena nanti kalau di folder-folder yang lainnya itu enggak kena, enggak punya permission. Jadi teman-teman harusnya masukin ke sini baru teman-teman buka psql atau sql Shell. ya di sini, di klik, nah inilah baru teman-teman masukin beberapa credential ya, saya pakai yang server local host. ah kemudian postgress port nya lima empat tiga dua, user nya postgress. nah ini password yang tadi kalian pakai, baru teman-teman bisa menggunakan shell SQL shell ini atau PSQL untuk creatable ini saya creatable transaksi, Kemudian setelah creatable transaksi ini ada nama kolom-kolomnya ya, jangan lupa ini sebenarnya tinggal diikutin aja, sampai selesai, nanti ada juga di bagian copy isinya ya, ini tunggu dulu invoice date date kemudian shock code ini tipe datanya varchar kemudian quantity ini tipe datanya integer lalu customer ID integer. Ya, yang ke- yang selanjutnya setelah kita bikin table kosongannya, kita copy isinya. Nah, isinya itu ada di mana? Kan tadi sudah saya minta tolong kalian download dan dimasukkan ke dalam salah satu folder ya, di users public dataet ini copy ya, ee di copy lalu di paste di sini. Setelah itu diberi. Nama- nama file nya ya, nama file nya harusnya transaksinya huruf kecil semua, transaksi dot CSV. Ya. Kemudian jangan lupa delimiter nya karena delimiter nya ini koma, kalian bisa lihat ya di dalamnya itu koma. Maka delimiter Delimiter. Kom, titik koma jangan lupa di akhir, udah jadi, dan selanjutnya sampai, Yang Ada dua tabel ya yang bakalan saya berikan di sini. berikan contoh di sini. Ada beberapa kesalahan sedikit jadi ee gak apa-apa biar tahu error nya, beberapa biar kalian juga lebih paham. Oke. Oke, kemudian ini kan yang tembel produk, tembel produk itu agak beda karena daily meter nya itu menggunakan pipe ya bukan koma, jadi saya ini perlihatkan untuk produk dot CSV ketika saya buka menggunakan notepad. itu teman-teman bisa lihat bahwa delimiternya atau pemisah antar kolomnya itu bukan menggunakan koma, tapi menggunakan piip. Jadi saya gunakan delimiter pipe. Ups ini salah sedikit ya, delimiter bukan delimiter. Oke. Setelah kita lihat di sini tentunya kalian bisa mengisikan isi table nya ya, copy dua empat satu sembilan, artinya ada dua ribu empat ratus sembilan belas baris, tersedia deh di sini sudah ada tiga table kita bisa lihat satu per satu dari table produk ya, kemudian dari table. transaksi. Lalu yang terakhir itu ada table select nya kurang T ya, select. Ini saya gunakan row ke atas ya supaya, kita bisa menggunakan history code yang sebelumnya atau history script yang sebelumnya. Ken maksud saya. Oke. Demikian tutorial Mudah-mudahan teman-teman yang mengalami kesulitan. Bagaimana caranya melakukan set UP postgrace install dan set UP postgrace di Windows. Semua bisa melakukannya dengan baik. Selamat bermain. data. Terima kasih, mudah-mudahan berguna. Thank you.
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transkripsi: Halo Teman-teman. Terima kasih buat yang sudah bertanya di kelas Data Science Foundation. Kali ini saya akan berikan tutorial video cara serap install postgrace ql pertama-tama teman-teman mesti download dulu postgrace ql nya di postgraceql dot org slash download slash Windows. Saya pilih yang versi empat belas karena di sini saya menggunakan Windows platform yang enam puluh empat bit. teman-teman. Silahkan download pilih yang Windows X delapan enam ratus enam puluh empat. lalu setelah di download tentu saja di install ya Setelah di install, teman-teman nantinya akan diarahkan ke beberapa default. default customization. Jadi pilih yang default saja. ini pilih yes. Pilih yes kemudian teman-teman nanti akan diarahkan ke beberapa pilihan ya, konsolnya itu pilih yang default aja. oke. Nah ini next. Iya. tinggal next aja nih kalau misalkan mau dipindah installation director nya tapi saya sarankan enggak perlu, next aja. lalu ini pilih default juga. Semua di install termasuk PG admin empat ya jadi comment line tools itu yang terutama nanti karena kita akan pakai lalu password ini. Jangan lupa teman-teman diingat-ingat ya password nya karena nantinya akan dipakai buat kalian nanti login ke database. Jangan lupa password ini disimpan atau diingat-ingatlah minimal. Setelah setup ya kita tunggu beberapa menit, ini saya cepetin aja. Nah, ini udah mau selesai. Nih teman-teman lihat sendiri bahwa instalasinya udah finish. Nah, setelah itu teman-teman masih siapin ini dataet ini dimasukin ke dalam directory C users public Kenapa di sini? Karena nanti kalau di folder-folder yang lainnya itu enggak kena, enggak punya permission. Jadi teman-teman harusnya masukin ke sini baru teman-teman buka psql atau sql Shell. ya di sini, di klik, nah inilah baru teman-teman masukin beberapa credential ya, saya pakai yang server local host. ah kemudian postgress port nya lima empat tiga dua, user nya postgress. nah ini password yang tadi kalian pakai, baru teman-teman bisa menggunakan shell SQL shell ini atau PSQL untuk creatable ini saya creatable transaksi, Kemudian setelah creatable transaksi ini ada nama kolom-kolomnya ya, jangan lupa ini sebenarnya tinggal diikutin aja, sampai selesai, nanti ada juga di bagian copy isinya ya, ini tunggu dulu invoice date date kemudian shock code ini tipe datanya varchar kemudian quantity ini tipe datanya integer lalu customer ID integer. Ya, yang ke- yang selanjutnya setelah kita bikin table kosongannya, kita copy isinya. Nah, isinya itu ada di mana? Kan tadi sudah saya minta tolong kalian download dan dimasukkan ke dalam salah satu folder ya, di users public dataet ini copy ya, ee di copy lalu di paste di sini. Setelah itu diberi. Nama- nama file nya ya, nama file nya harusnya transaksinya huruf kecil semua, transaksi dot CSV. Ya. Kemudian jangan lupa delimiter nya karena delimiter nya ini koma, kalian bisa lihat ya di dalamnya itu koma. Maka delimiter Delimiter. Kom, titik koma jangan lupa di akhir, udah jadi, dan selanjutnya sampai, Yang Ada dua tabel ya yang bakalan saya berikan di sini. berikan contoh di sini. Ada beberapa kesalahan sedikit jadi ee gak apa-apa biar tahu error nya, beberapa biar kalian juga lebih paham. Oke. Oke, kemudian ini kan yang tembel produk, tembel produk itu agak beda karena daily meter nya itu menggunakan pipe ya bukan koma, jadi saya ini perlihatkan untuk produk dot CSV ketika saya buka menggunakan notepad. itu teman-teman bisa lihat bahwa delimiternya atau pemisah antar kolomnya itu bukan menggunakan koma, tapi menggunakan piip. Jadi saya gunakan delimiter pipe. Ups ini salah sedikit ya, delimiter bukan delimiter. Oke. Setelah kita lihat di sini tentunya kalian bisa mengisikan isi table nya ya, copy dua empat satu sembilan, artinya ada dua ribu empat ratus sembilan belas baris, tersedia deh di sini sudah ada tiga table kita bisa lihat satu per satu dari table produk ya, kemudian dari table. transaksi. Lalu yang terakhir itu ada table select nya kurang T ya, select. Ini saya gunakan row ke atas ya supaya, kita bisa menggunakan history code yang sebelumnya atau history script yang sebelumnya. Ken maksud saya. Oke. Demikian tutorial Mudah-mudahan teman-teman yang mengalami kesulitan. Bagaimana caranya melakukan set UP postgrace install dan set UP postgrace di Windows. Semua bisa melakukannya dengan baik. Selamat bermain. data. Terima kasih, mudah-mudahan berguna. Thank you.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Selamat Datang
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transkripsi: Halo teman-teman, selamat datang di kelas online Bing Your Data Visualization to live Di kelas ini, kalian akan belajar bagaimana caranya membuat visualisasi data yang animatif dan bergerak. Sebelumnya, saya mengucapkan terima kasih banyak kalian sudah mengikuti dan join kelas ini. Saya Ari Kuncoro, saya merupakan head of Analytics Center of Excellence di ICRA. Saya akan membantu kalian menunjukkan kepada kalian bagaimana sih caranya membuat visualisasi data yang keren habis itu. Kali ini saya enggak akan sendiri. Saya akan ditemani oleh seorang grafik designer di ICRA yang karyanya keren abis. Namanya adalah Rio. Rio dari mana aja tunggu-tunggu loh. Oke. Jadi gini, kita kan bakalan ngasih kelas online nih buat para teman-teman kita gitu kan? Ya kita kenalan dulu deh sama kamu. Ceritain dong. Perkenalkan semua nama saya Rio. Saya adalah seorang grafik designer di Iran. karyamu kan banyak banget ya di Instagram ya boleh dilihatin nggak kira-kira karya yang nantinya ini menjadi salah satu produk dari teman-teman kelas online gitu kan yang bisa men- trigger yang memang men- trigger dari kelas ini gitu. Apa sih? Jadi di postingan kita sebelumnya di Instagram Fikra banyak banget nih teman-teman yang komentar. mengenai salah satu postingan kita yaitu barca trace. Jadi teman-teman banyak yang minta untuk gimana sih nanya nanya bagaimana cara membuatnya berminat untuk tahu caranya gimana. Nah itu seperti ini. itu kita tentang sepuluh provinsi dengan biaya HIDUP terf. Nanti dilihat ya pastinya ya gak sabaran. Bisa lihat Instagram Iqra dulu. Boleh gitu kan ya. Nah, kira-kira nih Rio. Mengapa sih teman-teman mesti ngambil kelas visualisasi data yang animatif ini? Oke, dengan teman-teman mengambil kelas visualisasi data ini teman-teman diharapkan memiliki kemampuan visualisasi data, apalagi yang bersifat animasi atau bergerak. Jadi kalian dapat memberikan informasi secara lebih efektif dan efisien. Nah iya bener banget ya. Apalagi nanti kalau teman-teman itu bekerja dengan data gitu tentunya gimana cara mempresentasikan data itu supaya jadi informasi dan mudah dimengerti oleh orang lain. Bisa jadi orang lainnya itu bosnya, bos kalian atau klien kalian. Jadi presentasi kalian akan ter deliver dengan mantap gitu ya dengan baik gitu ya. Nah, setelah diikuti kelas ini nih kira-kira mereka apa teman-teman peserta kelas online ini bisa apa ya. Jadi, kita harapkan teman-teman nanti pertama paham cara untuk mendapatkan data visualisasi data animatif. dalam hal ini adalah barca trace. Kemudian yang kedua teman-teman bisa melakukan formatting data untuk membuat barca trace. Yang ketiga, teman-teman bisa melakukan visualisasi data barca trace yang sesuai dengan kaidah-kaidah desain seperti warna juga font. Kemudian keempat. dapat membuat video barca trace dengan narasi nantinya akan ada suara teman-teman dalam video tersebut. Kemudian terakhir yang kelima, teman-teman bisa mempublikasikan video yang teman-teman buat di sosial media masing-masing. Nah bener banget ya supaya nih teman-teman peserta bisa mengikuti kelas ini dengan lancar. Kira-kira tools apa aja yang perlu teman-teman siapin. untuk tools nya kita ada tiga, yaitu yang pertama Microsoft Excel yang pastinya sudah ada di LAPTOP Teman-teman kalau ada pastinya ada ya. Kemudian yang kedua yaitu Microsoft PowerPoint. Dan untuk Microsoft PowerPoint ini kita harapkan teman-teman menggunakan versi dua ribu tiga belas ke atas seperti dua ribu enam belas, dua ribu sembilan belas atau tiga enam lima. Kemudian yang terakhir yaitu adalah akses internet. itu digunakan untuk mengakses data juga kita membuat bar chart chartresnya sendiri di website. Nanti kita kasih tahu ya kalian tunggu aja dengan sabar kira-kira sobernya apa gitu ya di kelas ini kita juga bakal ngasih beberapa kuis gitu ya supaya teman-teman lebih mengerti um topik-topik yang kita ajarkan ya nggak usah nunggu lama-lama lagi. Yuk kita masuk ke topik selanjutnya. Mari
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transkripsi: Halo teman-teman, selamat datang di kelas online Bing Your Data Visualization to live Di kelas ini, kalian akan belajar bagaimana caranya membuat visualisasi data yang animatif dan bergerak. Sebelumnya, saya mengucapkan terima kasih banyak kalian sudah mengikuti dan join kelas ini. Saya Ari Kuncoro, saya merupakan head of Analytics Center of Excellence di ICRA. Saya akan membantu kalian menunjukkan kepada kalian bagaimana sih caranya membuat visualisasi data yang keren habis itu. Kali ini saya enggak akan sendiri. Saya akan ditemani oleh seorang grafik designer di ICRA yang karyanya keren abis. Namanya adalah Rio. Rio dari mana aja tunggu-tunggu loh. Oke. Jadi gini, kita kan bakalan ngasih kelas online nih buat para teman-teman kita gitu kan? Ya kita kenalan dulu deh sama kamu. Ceritain dong. Perkenalkan semua nama saya Rio. Saya adalah seorang grafik designer di Iran. karyamu kan banyak banget ya di Instagram ya boleh dilihatin nggak kira-kira karya yang nantinya ini menjadi salah satu produk dari teman-teman kelas online gitu kan yang bisa men- trigger yang memang men- trigger dari kelas ini gitu. Apa sih? Jadi di postingan kita sebelumnya di Instagram Fikra banyak banget nih teman-teman yang komentar. mengenai salah satu postingan kita yaitu barca trace. Jadi teman-teman banyak yang minta untuk gimana sih nanya nanya bagaimana cara membuatnya berminat untuk tahu caranya gimana. Nah itu seperti ini. itu kita tentang sepuluh provinsi dengan biaya HIDUP terf. Nanti dilihat ya pastinya ya gak sabaran. Bisa lihat Instagram Iqra dulu. Boleh gitu kan ya. Nah, kira-kira nih Rio. Mengapa sih teman-teman mesti ngambil kelas visualisasi data yang animatif ini? Oke, dengan teman-teman mengambil kelas visualisasi data ini teman-teman diharapkan memiliki kemampuan visualisasi data, apalagi yang bersifat animasi atau bergerak. Jadi kalian dapat memberikan informasi secara lebih efektif dan efisien. Nah iya bener banget ya. Apalagi nanti kalau teman-teman itu bekerja dengan data gitu tentunya gimana cara mempresentasikan data itu supaya jadi informasi dan mudah dimengerti oleh orang lain. Bisa jadi orang lainnya itu bosnya, bos kalian atau klien kalian. Jadi presentasi kalian akan ter deliver dengan mantap gitu ya dengan baik gitu ya. Nah, setelah diikuti kelas ini nih kira-kira mereka apa teman-teman peserta kelas online ini bisa apa ya. Jadi, kita harapkan teman-teman nanti pertama paham cara untuk mendapatkan data visualisasi data animatif. dalam hal ini adalah barca trace. Kemudian yang kedua teman-teman bisa melakukan formatting data untuk membuat barca trace. Yang ketiga, teman-teman bisa melakukan visualisasi data barca trace yang sesuai dengan kaidah-kaidah desain seperti warna juga font. Kemudian keempat. dapat membuat video barca trace dengan narasi nantinya akan ada suara teman-teman dalam video tersebut. Kemudian terakhir yang kelima, teman-teman bisa mempublikasikan video yang teman-teman buat di sosial media masing-masing. Nah bener banget ya supaya nih teman-teman peserta bisa mengikuti kelas ini dengan lancar. Kira-kira tools apa aja yang perlu teman-teman siapin. untuk tools nya kita ada tiga, yaitu yang pertama Microsoft Excel yang pastinya sudah ada di LAPTOP Teman-teman kalau ada pastinya ada ya. Kemudian yang kedua yaitu Microsoft PowerPoint. Dan untuk Microsoft PowerPoint ini kita harapkan teman-teman menggunakan versi dua ribu tiga belas ke atas seperti dua ribu enam belas, dua ribu sembilan belas atau tiga enam lima. Kemudian yang terakhir yaitu adalah akses internet. itu digunakan untuk mengakses data juga kita membuat bar chart chartresnya sendiri di website. Nanti kita kasih tahu ya kalian tunggu aja dengan sabar kira-kira sobernya apa gitu ya di kelas ini kita juga bakal ngasih beberapa kuis gitu ya supaya teman-teman lebih mengerti um topik-topik yang kita ajarkan ya nggak usah nunggu lama-lama lagi. Yuk kita masuk ke topik selanjutnya. Mari

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Apa itu Visualisasi Data Animatif dan Contohnya?
lesson: Apa itu Visualisasi Data Animatif dan Contohnya?
transkripsi: Visualisasi data animatif itu apa sih Jadi visualisasi data animatif itu merupakan salah satu bentuk visualisasi data. Tapi ya nggak gerak kok nggak gerak sih. Maksud saya adalah visualisasi data yang justru bergerak. Artinya kita bisa melihat pergerakan dalam hal ini dalam dimensi waktu. Jadi misalkan kita bisa mengetahui bar chartrade posisi tahun dua ribu sampai dua ribu sembilan belas berarti bergerak tuh dari dua ribu sampai dua ribu satu, dua ribu dua, dua ribu tiga, dan seterusnya sampai dua ribu sembilan belas. Itu salah satu definisi dari visualisasi data animatif itu bergerak gitu ya enggak statis gitu ya. Kalau contohnya apa aja ada tiga ya contohnya yang bisa aku kasih ke kalian. Yang pertama itu bar chart atau balapan bar chart atau sebenarnya bar chart itu kan diagram batang ya. Jadi nanti bakal ada batang-batang yang secara horizontal, kemudian dia bergerak-bergerak, naik turun, gitu ya. Kemudian panjang pendeknya juga nanti akan kelihatan perbedaannya. Biasanya ini nanti akan memperlihatkan perin- peringkat atau ranking dari suatu kategori tertentu. Bisa aja kota termahal, kemudian orang terkaya, dan lain sebagainya. Yang kedua itu line chart. Nah biasanya kalau line chart ini kita bisa ngelihat footprint nya dia gitu ya. Misalkan nih sepuluh universitas terbaik di Indonesia kan ada sepuluh nih tahun dua ribu satu, dua ribu dua, dua ribu tiga kan beda-beda tuh peringkatnya gitu kan. Jadi nanti ada kelihatan footprint nya gitu ya ada line seperti apa namanya semacam alat detak jantung melihat detak jantung itu ya kan bisa kelihatan kayak gitu. Kemudian ada yang ketiga ini menurutku bagus banget nih buat kalian bisa belajar nantinya. Tapi kita nggak akan belajari secara detail, yaitu Hans Rosling Chart Hans Rosling chart itu merupakan salah satu grafik yang memang dibikin pertama kali sama Hans Rosling. Ya untuk lihat lebih detail, kita bisa lihat di sini nih. Coba lihat mulai dari bar chartlit terlebih dahulu deh. Bar chart ini kayak gini ya bar chartil itu seperti ini. Jadi ini menunjukkan populasi dari suatu negara dari tahun sekian sampai sekian gitu ya. Jadi ada perubahan. Lihat di sini. Cina, India, USA, Brazil, Rusia, Indonesia jaman dua ribu enam. Makanya nggak terlalu banyak ya. nanti kita lihat secara detail. Kemudian yang lain chart seperti ini ya yang line chart jadi kelihatan kan. Nah ini kayaknya sepuluh orang terpengaruh ya. Ini kayaknya bukan sepuluh ya, ada enam, enam orang paling berpengaruh dunia gitu ya. Terus ada semacam footprint nya. Kemudian yang Hans Rosling itu Nah, ini memperlihatkan dua variabel variabel pertama ini yang horizontal itu adalah GDP per kapita suatu negara. Sedangkan yang vertikal itu life expectancy gitu ya. Jadi semakin ke sini negara-negara di dunia itu makin tinggi life expectancy nya makin tinggi juga GDP nya gitu. Jadi by country warnanya menunjukkan perbenuannya gitu. Nah ada kita mau ngomongin sejarahnya kali ya, biar lebih jelas ya. Nah, di sini ada satu artikel yang menarik nih Rio ini pertama kali yang saya lihat juga aku ngelihat Youtube gitu ya di video Youtube itu ada semacam visualisasi data seperti ini. Terus aku penasaran gimana sih cara bikinnya gitu ya. Ternyata kalau dilihat sejarahnya baru bulan Februari tahun dua ribu sembilan belas kemarin ada ya baru banget. ini ada seseorang yang dia aktif banget di Twitter gitu ya namanya Mat Navara. Dia bikin sebuah visualisasi bar chartr yang judulnya adalah TOP Fifteen Best Global Brand Ranking for the last ninety years gitu. Jadi ada Coca-cola tuh kelihatan ya. Kemudian apalagi itu McDonald's, Disney, dan lain sebagainya. Nah ini Mat Navara ini yang pertama kali bikin kemudian ada lagi nih di belakang. Nah, ada John Byrne Murdoch. Dia bikin ini the most popular city in the world dari tahun. Bayangin tahun seribu lima ratus. lima ratus tahun yang lalu gitu ya sampai tahun dua ribu sembilan belas. Nah, dia bikinnya itu dia pakai coding, jadi tenang aja. Tapi ya kalau kalau di kelas ini kita nggak ada coding sama sekali. Jadi buat yang nggak punya skill penurugaman, jangan kecil hati karena di sini kita nggak akan menggunakan Javascript seperti yang dilakukan oleh John Burdoch gitu ya, dan dia merupakan salah satu salah satu yang mempopulerkan juga ini walaupun dia bukan yang pertama gitu.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Apa itu Visualisasi Data Animatif dan Contohnya?
lesson: Pop Quiz #2
transkripsi: Visualisasi data animatif itu apa sih Jadi visualisasi data animatif itu merupakan salah satu bentuk visualisasi data. Tapi ya nggak gerak kok nggak gerak sih. Maksud saya adalah visualisasi data yang justru bergerak. Artinya kita bisa melihat pergerakan dalam hal ini dalam dimensi waktu. Jadi misalkan kita bisa mengetahui bar chartrade posisi tahun dua ribu sampai dua ribu sembilan belas berarti bergerak tuh dari dua ribu sampai dua ribu satu, dua ribu dua, dua ribu tiga, dan seterusnya sampai dua ribu sembilan belas. Itu salah satu definisi dari visualisasi data animatif itu bergerak gitu ya enggak statis gitu ya. Kalau contohnya apa aja ada tiga ya contohnya yang bisa aku kasih ke kalian. Yang pertama itu bar chart atau balapan bar chart atau sebenarnya bar chart itu kan diagram batang ya. Jadi nanti bakal ada batang-batang yang secara horizontal, kemudian dia bergerak-bergerak, naik turun, gitu ya. Kemudian panjang pendeknya juga nanti akan kelihatan perbedaannya. Biasanya ini nanti akan memperlihatkan perin- peringkat atau ranking dari suatu kategori tertentu. Bisa aja kota termahal, kemudian orang terkaya, dan lain sebagainya. Yang kedua itu line chart. Nah biasanya kalau line chart ini kita bisa ngelihat footprint nya dia gitu ya. Misalkan nih sepuluh universitas terbaik di Indonesia kan ada sepuluh nih tahun dua ribu satu, dua ribu dua, dua ribu tiga kan beda-beda tuh peringkatnya gitu kan. Jadi nanti ada kelihatan footprint nya gitu ya ada line seperti apa namanya semacam alat detak jantung melihat detak jantung itu ya kan bisa kelihatan kayak gitu. Kemudian ada yang ketiga ini menurutku bagus banget nih buat kalian bisa belajar nantinya. Tapi kita nggak akan belajari secara detail, yaitu Hans Rosling Chart Hans Rosling chart itu merupakan salah satu grafik yang memang dibikin pertama kali sama Hans Rosling. Ya untuk lihat lebih detail, kita bisa lihat di sini nih. Coba lihat mulai dari bar chartlit terlebih dahulu deh. Bar chart ini kayak gini ya bar chartil itu seperti ini. Jadi ini menunjukkan populasi dari suatu negara dari tahun sekian sampai sekian gitu ya. Jadi ada perubahan. Lihat di sini. Cina, India, USA, Brazil, Rusia, Indonesia jaman dua ribu enam. Makanya nggak terlalu banyak ya. nanti kita lihat secara detail. Kemudian yang lain chart seperti ini ya yang line chart jadi kelihatan kan. Nah ini kayaknya sepuluh orang terpengaruh ya. Ini kayaknya bukan sepuluh ya, ada enam, enam orang paling berpengaruh dunia gitu ya. Terus ada semacam footprint nya. Kemudian yang Hans Rosling itu Nah, ini memperlihatkan dua variabel variabel pertama ini yang horizontal itu adalah GDP per kapita suatu negara. Sedangkan yang vertikal itu life expectancy gitu ya. Jadi semakin ke sini negara-negara di dunia itu makin tinggi life expectancy nya makin tinggi juga GDP nya gitu. Jadi by country warnanya menunjukkan perbenuannya gitu. Nah ada kita mau ngomongin sejarahnya kali ya, biar lebih jelas ya. Nah, di sini ada satu artikel yang menarik nih Rio ini pertama kali yang saya lihat juga aku ngelihat Youtube gitu ya di video Youtube itu ada semacam visualisasi data seperti ini. Terus aku penasaran gimana sih cara bikinnya gitu ya. Ternyata kalau dilihat sejarahnya baru bulan Februari tahun dua ribu sembilan belas kemarin ada ya baru banget. ini ada seseorang yang dia aktif banget di Twitter gitu ya namanya Mat Navara. Dia bikin sebuah visualisasi bar chartr yang judulnya adalah TOP Fifteen Best Global Brand Ranking for the last ninety years gitu. Jadi ada Coca-cola tuh kelihatan ya. Kemudian apalagi itu McDonald's, Disney, dan lain sebagainya. Nah ini Mat Navara ini yang pertama kali bikin kemudian ada lagi nih di belakang. Nah, ada John Byrne Murdoch. Dia bikin ini the most popular city in the world dari tahun. Bayangin tahun seribu lima ratus. lima ratus tahun yang lalu gitu ya sampai tahun dua ribu sembilan belas. Nah, dia bikinnya itu dia pakai coding, jadi tenang aja. Tapi ya kalau kalau di kelas ini kita nggak ada coding sama sekali. Jadi buat yang nggak punya skill penurugaman, jangan kecil hati karena di sini kita nggak akan menggunakan Javascript seperti yang dilakukan oleh John Burdoch gitu ya, dan dia merupakan salah satu salah satu yang mempopulerkan juga ini walaupun dia bukan yang pertama gitu.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Bagaimana Cara Membuat Barchart Race?
lesson: Bagaimana Cara Membuat Barchart Race?
transkripsi: Oke, Mas. Nah ini kan kita mau membuat membuat bar chart. Kira-kira gimana sih cara buatnya? Oke, jadi tadi kita kan udah ngasih tau ke teman-teman ada tiga macam visualisasi data animatif yang kita tahu gitu ya. Yang pertama bar chart yang kedua itu line charter. dan yang ketiga adalah Hans Rosling chart gitu kan. Nah, untuk kali ini kan kita fokus ke bar chartr, gitu ya. Gimana sih cara bikin bar chartr? Ada dua cara ya. Yang pertama itu ngoding nih, ngodingnya pakai bahasa apa? Yang pertama bisa pake Javascript, yang kedua bisa pake ee Python, bahkan bisa juga pake A. Dan yang kedua, kita em tidak menggunakan coding gitu ya. Jadi hanya sekedar import data, kemudian di drag and drop ganti-ganti macam opsi-opsinya gitu, macam kita bikin ini, bikin powerpoint biasa gitu ya. Ganti-ganti warna, ganti-ganti jenis chart nya, gitu 'kan. Misalkan layout nya seperti apa. Nah, kita menggunakan flourish di sini. Kita pake flourish. Nah, kemudian kalau misalkan kita mau bikin di Floris, yang mana itu adalah pembuatannya secara non coding berarti gimana sih langkah-langkah pembuatannya di kelas ini kan kita memang fokusnya di non coding ya, supaya memang kelas ini bisa di pake bisa digunakan gitu ya, supaya ilmunya juga bisa nyampe ke semua orang. Walaupun mereka tidak punya skill programming gitu. Ada lima langkahnya Rio. Yang pertama itu kita ngumpulin data dulu nih. Bagaikan kalau kita belanja nih, belanja dulu di pasar gitu ya, ngumpulin sayurnya gitu atau dagingnya gitu, ngumpulin data dulu nih. Dalam hal ini nanti kita akan pake data BPS atau Badan Pusat Statistik. Ada di website nya dan free dan kita bisa ambil kapan aja. Kemudian yang kedua itu kita membersihkan sama memformat datanya. Jadi kita ubah sedemikian sehingga nanti datanya memang nanti bisa di feed kan ke flourish Nah nanti akan akan kita tunjukkan gitu gimana ee bentuknya. Mungkin selanjutnya menganimasikan. Oh, betul banget, itu nanti tugasmu kan ya? lalu lalu ada melakukan screen recording nanti teman-teman akan melakukan screen record hasil pembuatan datanya di menggunakan software power point. Kemudian selanjutnya kita bisa publikasikan hasilnya ke media sosial teman-teman sekalian ya media sosialnya apa aja yang biasanya kalian ini apa yang populer gitu kira-kira apa aja sih mungkin Instagram teman-teman pasti punya Instagram. Belum tentu sih Oh gitu ya. Oke. Mungkin nggak semua semua mungkin yang profesional LinkedIn, Instagram atau LinkedIn. Jadi ini berkaitan juga nanti ke size nya gitu ya videonya supaya nanti kita juga bisa pas gitu ee mempublikasikan videonya agar lebih ee apa fit gitu ke sosial media itu ya.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Bagaimana Cara Membuat Barchart Race?
lesson: Pop Quiz #3
transkripsi: Oke, Mas. Nah ini kan kita mau membuat membuat bar chart. Kira-kira gimana sih cara buatnya? Oke, jadi tadi kita kan udah ngasih tau ke teman-teman ada tiga macam visualisasi data animatif yang kita tahu gitu ya. Yang pertama bar chart yang kedua itu line charter. dan yang ketiga adalah Hans Rosling chart gitu kan. Nah, untuk kali ini kan kita fokus ke bar chartr, gitu ya. Gimana sih cara bikin bar chartr? Ada dua cara ya. Yang pertama itu ngoding nih, ngodingnya pakai bahasa apa? Yang pertama bisa pake Javascript, yang kedua bisa pake ee Python, bahkan bisa juga pake A. Dan yang kedua, kita em tidak menggunakan coding gitu ya. Jadi hanya sekedar import data, kemudian di drag and drop ganti-ganti macam opsi-opsinya gitu, macam kita bikin ini, bikin powerpoint biasa gitu ya. Ganti-ganti warna, ganti-ganti jenis chart nya, gitu 'kan. Misalkan layout nya seperti apa. Nah, kita menggunakan flourish di sini. Kita pake flourish. Nah, kemudian kalau misalkan kita mau bikin di Floris, yang mana itu adalah pembuatannya secara non coding berarti gimana sih langkah-langkah pembuatannya di kelas ini kan kita memang fokusnya di non coding ya, supaya memang kelas ini bisa di pake bisa digunakan gitu ya, supaya ilmunya juga bisa nyampe ke semua orang. Walaupun mereka tidak punya skill programming gitu. Ada lima langkahnya Rio. Yang pertama itu kita ngumpulin data dulu nih. Bagaikan kalau kita belanja nih, belanja dulu di pasar gitu ya, ngumpulin sayurnya gitu atau dagingnya gitu, ngumpulin data dulu nih. Dalam hal ini nanti kita akan pake data BPS atau Badan Pusat Statistik. Ada di website nya dan free dan kita bisa ambil kapan aja. Kemudian yang kedua itu kita membersihkan sama memformat datanya. Jadi kita ubah sedemikian sehingga nanti datanya memang nanti bisa di feed kan ke flourish Nah nanti akan akan kita tunjukkan gitu gimana ee bentuknya. Mungkin selanjutnya menganimasikan. Oh, betul banget, itu nanti tugasmu kan ya? lalu lalu ada melakukan screen recording nanti teman-teman akan melakukan screen record hasil pembuatan datanya di menggunakan software power point. Kemudian selanjutnya kita bisa publikasikan hasilnya ke media sosial teman-teman sekalian ya media sosialnya apa aja yang biasanya kalian ini apa yang populer gitu kira-kira apa aja sih mungkin Instagram teman-teman pasti punya Instagram. Belum tentu sih Oh gitu ya. Oke. Mungkin nggak semua semua mungkin yang profesional LinkedIn, Instagram atau LinkedIn. Jadi ini berkaitan juga nanti ke size nya gitu ya videonya supaya nanti kita juga bisa pas gitu ee mempublikasikan videonya agar lebih ee apa fit gitu ke sosial media itu ya.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Bagaimana Cara Membuat Barchart Race?
lesson: Assignment
transkripsi: Oke, Mas. Nah ini kan kita mau membuat membuat bar chart. Kira-kira gimana sih cara buatnya? Oke, jadi tadi kita kan udah ngasih tau ke teman-teman ada tiga macam visualisasi data animatif yang kita tahu gitu ya. Yang pertama bar chart yang kedua itu line charter. dan yang ketiga adalah Hans Rosling chart gitu kan. Nah, untuk kali ini kan kita fokus ke bar chartr, gitu ya. Gimana sih cara bikin bar chartr? Ada dua cara ya. Yang pertama itu ngoding nih, ngodingnya pakai bahasa apa? Yang pertama bisa pake Javascript, yang kedua bisa pake ee Python, bahkan bisa juga pake A. Dan yang kedua, kita em tidak menggunakan coding gitu ya. Jadi hanya sekedar import data, kemudian di drag and drop ganti-ganti macam opsi-opsinya gitu, macam kita bikin ini, bikin powerpoint biasa gitu ya. Ganti-ganti warna, ganti-ganti jenis chart nya, gitu 'kan. Misalkan layout nya seperti apa. Nah, kita menggunakan flourish di sini. Kita pake flourish. Nah, kemudian kalau misalkan kita mau bikin di Floris, yang mana itu adalah pembuatannya secara non coding berarti gimana sih langkah-langkah pembuatannya di kelas ini kan kita memang fokusnya di non coding ya, supaya memang kelas ini bisa di pake bisa digunakan gitu ya, supaya ilmunya juga bisa nyampe ke semua orang. Walaupun mereka tidak punya skill programming gitu. Ada lima langkahnya Rio. Yang pertama itu kita ngumpulin data dulu nih. Bagaikan kalau kita belanja nih, belanja dulu di pasar gitu ya, ngumpulin sayurnya gitu atau dagingnya gitu, ngumpulin data dulu nih. Dalam hal ini nanti kita akan pake data BPS atau Badan Pusat Statistik. Ada di website nya dan free dan kita bisa ambil kapan aja. Kemudian yang kedua itu kita membersihkan sama memformat datanya. Jadi kita ubah sedemikian sehingga nanti datanya memang nanti bisa di feed kan ke flourish Nah nanti akan akan kita tunjukkan gitu gimana ee bentuknya. Mungkin selanjutnya menganimasikan. Oh, betul banget, itu nanti tugasmu kan ya? lalu lalu ada melakukan screen recording nanti teman-teman akan melakukan screen record hasil pembuatan datanya di menggunakan software power point. Kemudian selanjutnya kita bisa publikasikan hasilnya ke media sosial teman-teman sekalian ya media sosialnya apa aja yang biasanya kalian ini apa yang populer gitu kira-kira apa aja sih mungkin Instagram teman-teman pasti punya Instagram. Belum tentu sih Oh gitu ya. Oke. Mungkin nggak semua semua mungkin yang profesional LinkedIn, Instagram atau LinkedIn. Jadi ini berkaitan juga nanti ke size nya gitu ya videonya supaya nanti kita juga bisa pas gitu ee mempublikasikan videonya agar lebih ee apa fit gitu ke sosial media itu ya.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah 1 - Mengumpulkan Data
lesson: Langkah 1 - Mengumpulkan Data
transkripsi: Oke, di topik kali ini kita akan mengumpulkan dataset. Dataset yang akan kita kumpulkan berasal dari BPS atau Badan Pusat Statistik. kita berkunjung atau sering ke Badan Pusat Statistik website gitu ya. Ini adalah dataset yang nantinya akan kita download gitu ya. Link nya agak lumayan panjang, tapi akan saya sediakan di kelas online ini. Basically atau pada dasarnya, dataset ini menunjukkan kepada kita kebutuhan hidup minimum atau layak selama sebulan dalam satuan rupiah menurut provinsi dari tahun dua ribu lima sampai dengan tahun dua ribu lima belas. Kita dapat mengunduh datanya lewat tombol ini. kita pilih yang XLS file. nanti akan ter download file BPS strip file dot xls Kita akan buka ya. Nah, makanya tadi di topik-topik di awal, kita sarankan buat kalian untuk menyediakan Microsoft Excel. open. Kita jadikan ini. Enable editing ya. Nah, Di sini terlihat ada beberapa kolom A sampai dengan L dari kolom provinsi, kemudian tahun dua ribu lima sampai dua ribu lima belas yang mana isinya menunjukkan kebutuhan hidup minimum layak atau biaya minimum hidup di provinsi tersebut. Dari mulai Aceh sampai dengan Papua, gitu ya. Kemudian ini di baris ke tiga puluh delapan merupakan penjumlahan dari, sorry ini merupakan average dari biaya hidup per bulan itu untuk seluruh Indonesia. Nanti kita akan masuk ke bagaimana caranya kita memformat data agar dataset tersebut bisa digunakan oleh rekan saya Rio, dalam melakukan visualisasi data animatifnya.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah 1 - Mengumpulkan Data
lesson: Pop Quiz #4
transkripsi: Oke, di topik kali ini kita akan mengumpulkan dataset. Dataset yang akan kita kumpulkan berasal dari BPS atau Badan Pusat Statistik. kita berkunjung atau sering ke Badan Pusat Statistik website gitu ya. Ini adalah dataset yang nantinya akan kita download gitu ya. Link nya agak lumayan panjang, tapi akan saya sediakan di kelas online ini. Basically atau pada dasarnya, dataset ini menunjukkan kepada kita kebutuhan hidup minimum atau layak selama sebulan dalam satuan rupiah menurut provinsi dari tahun dua ribu lima sampai dengan tahun dua ribu lima belas. Kita dapat mengunduh datanya lewat tombol ini. kita pilih yang XLS file. nanti akan ter download file BPS strip file dot xls Kita akan buka ya. Nah, makanya tadi di topik-topik di awal, kita sarankan buat kalian untuk menyediakan Microsoft Excel. open. Kita jadikan ini. Enable editing ya. Nah, Di sini terlihat ada beberapa kolom A sampai dengan L dari kolom provinsi, kemudian tahun dua ribu lima sampai dua ribu lima belas yang mana isinya menunjukkan kebutuhan hidup minimum layak atau biaya minimum hidup di provinsi tersebut. Dari mulai Aceh sampai dengan Papua, gitu ya. Kemudian ini di baris ke tiga puluh delapan merupakan penjumlahan dari, sorry ini merupakan average dari biaya hidup per bulan itu untuk seluruh Indonesia. Nanti kita akan masuk ke bagaimana caranya kita memformat data agar dataset tersebut bisa digunakan oleh rekan saya Rio, dalam melakukan visualisasi data animatifnya.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah 2 - Membersihkan dan Memformat Data
lesson: Langkah 2 - Membersihkan dan Memformat Data
transkripsi: Jadi di sini kita sudah mendapatkan dataset, dataset dari BPS yang mana judulnya adalah BPS strip file. Di sini kita ada beberapa kolom, kolom A ini menyatakan provinsi dari Aceh sampai dengan Papua, kemudian kolom B ini kebutuhan hidup minimum layak atau biaya hidup layak di tahun dua ribu lima di provinsi Aceh, berarti kalau di sini saya sorot sel B empat, itu artinya kita hidup di Aceh, tahun dua ribu lima, biaya hidup minimalnya adalah enam ratus sembilan belas ribu rupiah ya. Sedangkan misalkan nih untuk yang DKI Jakarta, kalian mungkin kebanyakan warga DKI gitu. itu di tahun dua ribu lima belas, itu minimum hidup layak di DKI Jakarta itu dua setengah juta. lengkapnya dua juta lima ratus tiga puluh delapan ribu seratus tujuh puluh empat. Nah, Data set ini belum bisa saya langsung kasih ke Rio. Kenapa? Karena saya harus bersihin dulu, saya harus format dulu. Sehingga nantinya temen-temen mesti lakukan nih juga nanti kalau misalkan di latihan gitu ya. Saya akan pertama-tama saya akan menghilangkan dua baris di atasnya. Di sini saya delete. Kemudian di A satu ini tentunya saya kasih nama kolomnya yaitu provinsi. ya. Kemudian kita cek nih di bawah-bawahnya nih ada beberapa sel atau value-value yang kosong enggak, oh ternyata di sini strip. Nah untuk amannya kita kasih nol aja. Di sini Kalimantan Utara mungkin memang belum ada datanya, jadi memang dikosongkan sama BPS kemudian di Sulawesi Barat tahun dua ribu lima juga tidak ada, saya ganti nol, demikian juga di Papua Barat saya ganti nol. Dan satu lagi, di row ketiga puluh enam, ini ada row Indonesia, di mana kita mestinya tidak perlu data ini ya. Karena sebenarnya data row yang Indonesia ini memperlihatkan rata-rata biaya hidup minimum ya, biaya hidup minimum rata-rata di seluruh provinsi di Indonesia. Saya hilangkan juga. Sama satu lagi, kita perlu menambahkan sebuah kolom, setelah kolom A ya, saya insert di sini, saya buat ini kolom pulau. Alasannya kenapa? Saya nanti akan me- memerlukan Rio agar dia bisa memberikan warna. Misalkan Pulau Sumatera warnanya satu misalkan warna pink gitu ya. Kemudian Jawa misalkan warna biru dan seterusnya. Di Indonesia ada berapa pulau ya? Pasti kalian tahunya ada tujuh belas ribu pulau gitu ya, lebih. Tapi untuk kasus ini kalau tujuh belas ribu pulau itu jadi in warna itu akan susah gitu ya divisualisasikan. Makanya saya akan menggunakan delapan kelompok pulau gitu ya. Kelompok pulau yang pertama adalah Pulau Sumatera, dari ujung barat, dari Aceh, saya berikan Sumatera. Saya berikan nama Sumatera di ini sampai dengan di sini berarti Kepulauan Riau. Kemudian Jawa mulai dari DKI Jakarta sampai dengan Banten. Kemudian dari Bali sampai Nusa Tenggara saya berikan Bali Nusra. Kemudian Kalimantan. Nih sampai Kalimantan Utara, kemudian Sulawesi. Ini Sulawesi ini sampe Sulawesi Tenggara, eh sorry ini Sulawesi Barat, kemudian Maluku dan Papua. Ini dia data set yang bisa saya kasih ke Rio untuk dia bikin visualisasinya. Jadi di topik ini kita hanya membersihkan dan memformat datanya sehingga nanti rekan kita dapat gunakan untuk building visualisasi data animatif di Floris.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah 2 - Membersihkan dan Memformat Data
lesson: Pop Quiz #5
transkripsi: Jadi di sini kita sudah mendapatkan dataset, dataset dari BPS yang mana judulnya adalah BPS strip file. Di sini kita ada beberapa kolom, kolom A ini menyatakan provinsi dari Aceh sampai dengan Papua, kemudian kolom B ini kebutuhan hidup minimum layak atau biaya hidup layak di tahun dua ribu lima di provinsi Aceh, berarti kalau di sini saya sorot sel B empat, itu artinya kita hidup di Aceh, tahun dua ribu lima, biaya hidup minimalnya adalah enam ratus sembilan belas ribu rupiah ya. Sedangkan misalkan nih untuk yang DKI Jakarta, kalian mungkin kebanyakan warga DKI gitu. itu di tahun dua ribu lima belas, itu minimum hidup layak di DKI Jakarta itu dua setengah juta. lengkapnya dua juta lima ratus tiga puluh delapan ribu seratus tujuh puluh empat. Nah, Data set ini belum bisa saya langsung kasih ke Rio. Kenapa? Karena saya harus bersihin dulu, saya harus format dulu. Sehingga nantinya temen-temen mesti lakukan nih juga nanti kalau misalkan di latihan gitu ya. Saya akan pertama-tama saya akan menghilangkan dua baris di atasnya. Di sini saya delete. Kemudian di A satu ini tentunya saya kasih nama kolomnya yaitu provinsi. ya. Kemudian kita cek nih di bawah-bawahnya nih ada beberapa sel atau value-value yang kosong enggak, oh ternyata di sini strip. Nah untuk amannya kita kasih nol aja. Di sini Kalimantan Utara mungkin memang belum ada datanya, jadi memang dikosongkan sama BPS kemudian di Sulawesi Barat tahun dua ribu lima juga tidak ada, saya ganti nol, demikian juga di Papua Barat saya ganti nol. Dan satu lagi, di row ketiga puluh enam, ini ada row Indonesia, di mana kita mestinya tidak perlu data ini ya. Karena sebenarnya data row yang Indonesia ini memperlihatkan rata-rata biaya hidup minimum ya, biaya hidup minimum rata-rata di seluruh provinsi di Indonesia. Saya hilangkan juga. Sama satu lagi, kita perlu menambahkan sebuah kolom, setelah kolom A ya, saya insert di sini, saya buat ini kolom pulau. Alasannya kenapa? Saya nanti akan me- memerlukan Rio agar dia bisa memberikan warna. Misalkan Pulau Sumatera warnanya satu misalkan warna pink gitu ya. Kemudian Jawa misalkan warna biru dan seterusnya. Di Indonesia ada berapa pulau ya? Pasti kalian tahunya ada tujuh belas ribu pulau gitu ya, lebih. Tapi untuk kasus ini kalau tujuh belas ribu pulau itu jadi in warna itu akan susah gitu ya divisualisasikan. Makanya saya akan menggunakan delapan kelompok pulau gitu ya. Kelompok pulau yang pertama adalah Pulau Sumatera, dari ujung barat, dari Aceh, saya berikan Sumatera. Saya berikan nama Sumatera di ini sampai dengan di sini berarti Kepulauan Riau. Kemudian Jawa mulai dari DKI Jakarta sampai dengan Banten. Kemudian dari Bali sampai Nusa Tenggara saya berikan Bali Nusra. Kemudian Kalimantan. Nih sampai Kalimantan Utara, kemudian Sulawesi. Ini Sulawesi ini sampe Sulawesi Tenggara, eh sorry ini Sulawesi Barat, kemudian Maluku dan Papua. Ini dia data set yang bisa saya kasih ke Rio untuk dia bikin visualisasinya. Jadi di topik ini kita hanya membersihkan dan memformat datanya sehingga nanti rekan kita dapat gunakan untuk building visualisasi data animatif di Floris.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah 3.2 - Teori dan Aplikasi WarnaPage
lesson: Langkah 3.2 - Teori dan Aplikasi WarnaPage
transkripsi: Kemudian setelah labels and image, kita lanjut ke color. color palette ini sedikit teori mengenai warna. ada beberapa teori warna yang perlu teman-teman ketahui agar tepat dalam menentukan warna apa saja yang akan ditampilkan. Kali ini saya akan memberikan sedikit mengenai teori warna. Tujuannya agar teman-teman lebih mudah menentukan warna yang akan digunakan. Yang pertama ada monokromatik. monokromatik, yaitu berbagai shade, tone atau tint dari satu warna. Contohnya berbagai jenis warna biru dari yang terang sampai gelap. Kemudian yang kedua, adalah analogus. Analogus adalah warna yang berdekatan satu sama lain dalam lingkaran warna. Contohnya warna hijau muda, Hijau tua dan biru muda. Kemudian yang ketiga ada warna komplementer. Merupakan warna yang berseberangan di dalam color wheel. atau roda warna, memiliki sudut seratus delapan puluh derajat. Contohnya seperti merah dan hijau. atau biru dan orange. Kemudian yang keempat ada warna komplementer split atau split komplementer. Hampir sama dengan warna komplementer, hanya saja ada sedikit penambahan warna. Jika tadi kita memilih warna biru dan orange. Nah, warna orange nya diganti dengan warna yang mengapitnya, yaitu orange muda dan warna merah. Kemudian yang kelima ada warna Tadic. Jadi kalau dibuat segitiga di atas roda warna, Sudut yang menyentuh tiga warna itulah yang disebut warna triadik. Penggunaan kombinasi triadik menghasilkan warna yang bernada kontras. Contohnya warna hijau, ungu, dan orange. Nah, jika teman-teman sudah tahu apa bedanya, mungkin teman-teman bisa explore lebih lanjut ke warna ini, warna yang akan dipakai. Namun jika ada yang masih bingung, jangan khawatir teman-teman bisa pergi. ke website yang menyediakan palet warna untuk digunakan. Salah satu yang saya gunakan yaitu Chan dot co. Di sini ada berbagai macam palet warna yang bisa teman-teman gunakan. secara bebas. tinggal meng copy saja kodenya ke florist tadi dan warnanya nanti akan berubah. Baik kita contohkan saja, kita akan pakai. warna. ini ya. CUKUP KONTRAS. Jadi bagaimana cara mengubahnya? Caranya adalah TEMAN-TEMAN CUKUP KLIK PALET pilih edit color palette karena kita hanya menggunakan lima warna. Jadi teman-teman bisa menghapus sisanya dan copy kan. yang ada di website kallarhan ke Flor tadi. warnanya sudah berubah dan tinggal klik done jika sudah. warnanya jika teman-teman lihat. sudah sesuai dengan apa yang tadi kita copy.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah 3.2 - Teori dan Aplikasi WarnaPage
lesson: Langkah 3.1 - Menganimasikan Data Dengan FlourishPage
transkripsi: Oke, melanjut apa yang sudah dijelaskan oleh Mas Ari tadi, kali ini kita masuk ke bagian menganimasikan data. Kali ini kita akan menggunakan website Floris, yaitu website di mana kita dapat menaruh data yang sudah kita buat tadi dan menganimasikannya. linknya yaitu florist dot studio. bagi teman-teman yang sudah sign in bisa langsung mengklik tombol sign in dan bagi yang belum bisa mengklik ke menu sign UP Baik kali ini kita masuk ke sign in. setelah sign in, kita dihadapkan dengan dashboard Florist. Nah, selanjutnya ke mana kita masuk ke New Visualisation. karena kali ini kita akan membuat bar cap race, maka kita pilih menu bar chart race. Di sini ada tiga pilihan layout. Saat ini kita akan menggunakan image on bar. Jadi selanjutnya, setelah kita masuk ke bar chartrace, maka kita akan dihadapkan oleh tampilan template animasi dari Floris. Maka selanjutnya kita ke tab data. untuk memasukan data yang tadi telah kita buat pilih import your data. Pilih file kita. Open. lalu import publicly. Jika kita ingin dilihat banyak orang atau jika kita sudah meng upgrade akun kita, kita bisa private. pilih import publicly Maka selanjutnya kita pilih kolom apa saja yang akan ditampilkan di Floris nantinya. baik. Yang pertama adalah label label di sini berisi nama dari bar yang akan kita tampilkan. kali ini labelnya kita pilih nama-nama provinsi, jadi kita pilih. a untuk kolomnya. Kemudian value nya yaitu dari tahun berapa sampai tahun berapa kita akan tampilkan yaitu dari tahun dua ribu lima sampai dua ribu lima belas kita pilih kolom C sampai dengan M. Kemudian kategori. Kategori ini adalah warna yang akan ditampilkan nanti. Karena jumlah provinsi yang terlalu banyak, maka kita kategorikan warnanya melalui pulau agar lebih mudah. Jadi di sini kita pilih B kemudian image untuk image karena kita tidak menggunakannya, kita bisa hapus. Kemudian tambahannya sebenarnya ada caption. Namun kita tidak menggunakannya saat ini. Jadi bisa di SKIP. selanjutnya data yang tadi kita masukkan otomatis sudah ter animasikan di kolom preview Nah, ini dia yang sudah tadi kita buat. Untuk melihatnya, kita bisa klik tombol replay di pojok kiri atas. mungkin teman-teman bisa lihat bahwa cepat sekali ya. eh. animasinya. Nah, dari sini kita akan mengedit satu per satu apa-apa saja yang perlu kita ubah sesuai dengan apa yang ingin kita tampilkan. pertama di Colomba di sini ada berapa banyak jumlah yang akan kita tampilkan karena judulnya adalah sepuluh. biaya HIDUP paling mahal, maka kita tampilkan sepuluh. provinsi di sini. Jadi kita pilih sepuluh. Kemudian di sini ada sorting on atau off. apa bedanya? Nah, Jika kalian lihat kalau kita pilih off maka ee nama-nama di sini tetap pada tempatnya dan yang bergerak adalah barnya. Jika kita ingin bar nya yang bergerak, maka kita pilih on. kemudian default sort mock pilih highest jika kita ingin menampilkan di bagian paling atasnya yang paling tinggi dan Laos. jika kita ingin menampilkan bagian atas yang paling rendah Barhe. isinya udah feel speak and specify. Nah, bisa dilihat perbedaannya. Lalu ngaruhnya di mana Jadi karena tujuan akhir kita adalah untuk Instagram dan LinkedIn, maka kita harus sesuaikan resolusinya sesuai dengan resolusi Instagram. Jika kita tahu resolusi Instagram untuk landscape yaitu adalah sepuluh delapan puluh. kali lima enam enam pixel. Jika teman-teman belum tahu, teman-teman bisa search di Google berapa resolusi untuk landscape Instagram. Kemudian setelah mempresentasikan resolusi Instagram Nah, kita bisa mengaturnya di sini Pertama margin, marginnya yaitu dari bagian atas. ke bawah. kira-kira. beberapa banyak kalau saya saya pilih empat, kemudian dari sebelah kanan karena di sini di bagian kanan. kurang terlihat angkanya, maka saya akan tambahkan. mungkin dua belas. di bagian kiri pun teksnya masih kepotong maka kita tambahkan marginnya. delapan atau tujuh. Kemudian bagian bawahnya. jika teman-teman ngerasa terlalu mepet. maka bisa dikecilkan sesuai dengan apa yang ingin teman-teman tampilkan jadi bebas. seenaknya teman-teman aja sesuai dengan layout nya masih terlihat bagus. kemudian di sini ada between bars between bars itu antara bars nya kira-kira berapa jaraknya? mungkin saya ambil lima belas setelah bars, maka kita lanjut ke label dan image. lebel ini, kita akan mengubah warna pada tulisan yang ada pada visualisasi data kita ini. kita coba ubah ke warna. biru tua agar teman-teman bisa melihat perbedaannya ya. kemudian value value color itu juga dirubah sebelah sini. Jadi teman-teman tahu ya perbedaannya di sini untuk label color dan di sini untuk value color. Kemudian label smoke. Di sini ada dua pilihan. labels left itu labelsnya berada di kiri dan di luar bar. Sedangkan yang right berada di bagian bar. Kalau saya sendiri lebih prefer di dalam. Karena itu warnanya yang saya ubah menjadi warna putih. kemudian current time counter ini adalah tahun yang berada di bagian bawah. kita tampilkan agar kita tahu perbedaannya. Namun kita kecilkan agar tidak terlalu mengganggu. total ini opal jika teman-teman mau total adalah jumlah keseluruhan dalam satu tahun
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transkripsi: oke. Selanjutnya kita ke menu caption caption ini adalah kata-kata yang nanti akan muncul. ketika animasinya berjalan, namun karena kita tidak menggunakannya, kita dapat melewatinya. kemudian. di dalam kolom kontrol di sini. Nah, teman-teman lihat. bisa menyembunyikan kolom bisa teman-teman bisa menyembunyikan. tombol replay yang ada di kiri atas. Namun karena kita butuhkan untuk melakukan playback jadi tetap kita tampilkan saja. dan teman-teman bisa mengganti teksnya lanjut ke menu legend Legend ini. adalah informasi yang tertera pada bagian atas yang bisa teman-teman ketahui dari jenis warnanya Nah, kalau ini kita Gunakan agen agar kita tahu. Jadi kita biarkan saja. kemudian masuk ke Axis Axis ini adalah garis-garis yang ada pada bagian belakang grafik. Ya. Jika kalian melihat ada garis abu-abu di sini. Nah di sinilahnya. Dan di sinilah warna di atasnya adalah warna pada bagian atas. Silahkan teman-teman jika ingin berubah warnanya. Nah, di sini ada animation duration animation duration itu berapa detik? di SETIAP waktu tahunnya. Misalkan di tahun SETIAP tahunnya kalau di sini nol koma lima detik karena tadi terlihat terlalu cepat, mungkin kita bisa ganti menjadi dua detik. seperti apa kita play. cara-cara begini animasi. SETIAP tahunnya. jika kita ubah menjadi detik, jika teman-teman masih merasa terlalu cepat, teman-teman bisa tambahkan atau kurangi sesuai keinginan teman-teman. lanjut ke kolom selanjutnya itu number formatting. formatting adalah eh. format nomor yang akan ditampilkan pada visualisasi. karena kita di Indonesia menggunakan titik sebagai pemisah. antar ribuan, maka kita baiknya pilih titik saja. kemudian ke layout di layout ini ada beberapa menu. Kita bahas satu-satu. Pertama font font yang ada di Floris sebenarnya. menurut saya CUKUP sedikit ya pilihan ya namun sedikit saran dari saya, pilihlah jenis yang mudah dibaca oleh viewers. karena font yang tidak sesuai menimbulkan kesulitan bagi pembaca untuk melihat grafik kita. jika teman-teman lihat. di sini ada tiga jenis pohon yang tersedia di Floris. Yang pertama adalah S Sherif. Sherif adalah font yang tidak berkail. Jadi bentuknya clean seperti source pro. roboto, kondens, dan juga koda. Font ini paling banyak digunakan di presentasi agar pembaca lebih mudah melihat isi dari grafik kita. Font kedua disebut sebagai font sherif, yaitu font berkil. Font ini sebenarnya banyak digunakan pada koran-koran. atau buku-buku dengan teks yang panjang, karena tujuannya untuk memudahkan pembaca ke kata selanjutnya. Namun penggunaannya kurang tepat jika kita taruh di dalam grafik. Kemudian yang ketiga yaitu font display yaitu font yang digunakan biasanya untuk judul-judul. Jadi sekedar untuk menarik perhatian. Contohnya di sini seperti lobster, dan kabin sketch bagus-bagus saja jika teman-teman ingin menggunakannya sebagai judul utama yang sesuai dengan konten. Namun karena ini bersifat data dan sifatnya lebih formal, maka saran saya menggunakan konan serif atau yang tanpa ka seperti pro roboto kondens dan koda. Nah ini saya memilih roboto kondens. Kemudian di bawahnya ada menu background. background ini bisa kita ubah warnanya sesuai dengan warna yang kita inginkan. contohnya, saya ingin warna abu-abu. di sini sudah otomatis diubah. Selanjutnya ada layout order teman-teman bisa coba satu per satu untuk melihat apa bedanya. kemudian ada space between section di sini teman-teman punya tiga pilihan dan custom. Jadi jika teman-teman lihat perbedaannya di bagian sini ya space nya lebih kecil, sedang dan lebih besar. Terserah teman-teman pilihnya apa. Kemudian kita lanjut ke header header ini kita tambahkan untuk menambahkan judul. Saya tambahkan sepuluh provinsi dengan biaya HIDUP paling mahal. Kemudian ada subtitle dan teks teman-teman juga bisa tambahkan juga ada logo image. Namun saat ini kita tidak menggunakannya. yang terakhir ada puter puter di sini sama menunya hampir sama dengan header. Terserah teman-teman ingin tambahkan atau tidak opal dan selesailah pembuatan animasi. pada Floris.
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transkripsi: Chapter Langkah 3.2 - Teori dan Aplikasi WarnaPage
Langkah 3.1 - Menganimasikan Data Dengan FlourishPage
Oke, melanjut apa yang sudah dijelaskan oleh Mas Ari tadi, kali ini kita masuk ke bagian menganimasikan data. Kali ini kita akan menggunakan website Floris, yaitu website di mana kita dapat menaruh data yang sudah kita buat tadi dan menganimasikannya. linknya yaitu florist dot studio. bagi teman-teman yang sudah sign in bisa langsung mengklik tombol sign in dan bagi yang belum bisa mengklik ke menu sign UP Baik kali ini kita masuk ke sign in. setelah sign in, kita dihadapkan dengan dashboard Florist. Nah, selanjutnya ke mana kita masuk ke New Visualisation. karena kali ini kita akan membuat bar cap race, maka kita pilih menu bar chart race. Di sini ada tiga pilihan layout. Saat ini kita akan menggunakan image on bar. Jadi selanjutnya, setelah kita masuk ke bar chartrace, maka kita akan dihadapkan oleh tampilan template animasi dari Floris. Maka selanjutnya kita ke tab data. untuk memasukan data yang tadi telah kita buat pilih import your data. Pilih file kita. Open. lalu import publicly. Jika kita ingin dilihat banyak orang atau jika kita sudah meng upgrade akun kita, kita bisa private. pilih import publicly Maka selanjutnya kita pilih kolom apa saja yang akan ditampilkan di Floris nantinya. baik. Yang pertama adalah label label di sini berisi nama dari bar yang akan kita tampilkan. kali ini labelnya kita pilih nama-nama provinsi, jadi kita pilih. a untuk kolomnya. Kemudian value nya yaitu dari tahun berapa sampai tahun berapa kita akan tampilkan yaitu dari tahun dua ribu lima sampai dua ribu lima belas kita pilih kolom C sampai dengan M. Kemudian kategori. Kategori ini adalah warna yang akan ditampilkan nanti. Karena jumlah provinsi yang terlalu banyak, maka kita kategorikan warnanya melalui pulau agar lebih mudah. Jadi di sini kita pilih B kemudian image untuk image karena kita tidak menggunakannya, kita bisa hapus. Kemudian tambahannya sebenarnya ada caption. Namun kita tidak menggunakannya saat ini. Jadi bisa di SKIP. selanjutnya data yang tadi kita masukkan otomatis sudah ter animasikan di kolom preview Nah, ini dia yang sudah tadi kita buat. Untuk melihatnya, kita bisa klik tombol replay di pojok kiri atas. mungkin teman-teman bisa lihat bahwa cepat sekali ya. eh. animasinya. Nah, dari sini kita akan mengedit satu per satu apa-apa saja yang perlu kita ubah sesuai dengan apa yang ingin kita tampilkan. pertama di Colomba di sini ada berapa banyak jumlah yang akan kita tampilkan karena judulnya adalah sepuluh. biaya HIDUP paling mahal, maka kita tampilkan sepuluh. provinsi di sini. Jadi kita pilih sepuluh. Kemudian di sini ada sorting on atau off. apa bedanya? Nah, Jika kalian lihat kalau kita pilih off maka ee nama-nama di sini tetap pada tempatnya dan yang bergerak adalah barnya. Jika kita ingin bar nya yang bergerak, maka kita pilih on. kemudian default sort mock pilih highest jika kita ingin menampilkan di bagian paling atasnya yang paling tinggi dan Laos. jika kita ingin menampilkan bagian atas yang paling rendah Barhe. isinya udah feel speak and specify. Nah, bisa dilihat perbedaannya. Lalu ngaruhnya di mana Jadi karena tujuan akhir kita adalah untuk Instagram dan LinkedIn, maka kita harus sesuaikan resolusinya sesuai dengan resolusi Instagram. Jika kita tahu resolusi Instagram untuk landscape yaitu adalah sepuluh delapan puluh. kali lima enam enam pixel. Jika teman-teman belum tahu, teman-teman bisa search di Google berapa resolusi untuk landscape Instagram. Kemudian setelah mempresentasikan resolusi Instagram Nah, kita bisa mengaturnya di sini Pertama margin, marginnya yaitu dari bagian atas. ke bawah. kira-kira. beberapa banyak kalau saya saya pilih empat, kemudian dari sebelah kanan karena di sini di bagian kanan. kurang terlihat angkanya, maka saya akan tambahkan. mungkin dua belas. di bagian kiri pun teksnya masih kepotong maka kita tambahkan marginnya. delapan atau tujuh. Kemudian bagian bawahnya. jika teman-teman ngerasa terlalu mepet. maka bisa dikecilkan sesuai dengan apa yang ingin teman-teman tampilkan jadi bebas. seenaknya teman-teman aja sesuai dengan layout nya masih terlihat bagus. kemudian di sini ada between bars between bars itu antara bars nya kira-kira berapa jaraknya? mungkin saya ambil lima belas setelah bars, maka kita lanjut ke label dan image. lebel ini, kita akan mengubah warna pada tulisan yang ada pada visualisasi data kita ini. kita coba ubah ke warna. biru tua agar teman-teman bisa melihat perbedaannya ya. kemudian value value color itu juga dirubah sebelah sini. Jadi teman-teman tahu ya perbedaannya di sini untuk label color dan di sini untuk value color. Kemudian label smoke. Di sini ada dua pilihan. labels left itu labelsnya berada di kiri dan di luar bar. Sedangkan yang right berada di bagian bar. Kalau saya sendiri lebih prefer di dalam. Karena itu warnanya yang saya ubah menjadi warna putih. kemudian current time counter ini adalah tahun yang berada di bagian bawah. kita tampilkan agar kita tahu perbedaannya. Namun kita kecilkan agar tidak terlalu mengganggu. total ini opal jika teman-teman mau total adalah jumlah keseluruhan dalam satu tahun

Langkah 3.2 - Teori dan Aplikasi WarnaPage
Kemudian setelah labels and image, kita lanjut ke color. color palette ini sedikit teori mengenai warna. ada beberapa teori warna yang perlu teman-teman ketahui agar tepat dalam menentukan warna apa saja yang akan ditampilkan. Kali ini saya akan memberikan sedikit mengenai teori warna. Tujuannya agar teman-teman lebih mudah menentukan warna yang akan digunakan. Yang pertama ada monokromatik. monokromatik, yaitu berbagai shade, tone atau tint dari satu warna. Contohnya berbagai jenis warna biru dari yang terang sampai gelap. Kemudian yang kedua, adalah analogus. Analogus adalah warna yang berdekatan satu sama lain dalam lingkaran warna. Contohnya warna hijau muda, Hijau tua dan biru muda. Kemudian yang ketiga ada warna komplementer. Merupakan warna yang berseberangan di dalam color wheel. atau roda warna, memiliki sudut seratus delapan puluh derajat. Contohnya seperti merah dan hijau. atau biru dan orange. Kemudian yang keempat ada warna komplementer split atau split komplementer. Hampir sama dengan warna komplementer, hanya saja ada sedikit penambahan warna. Jika tadi kita memilih warna biru dan orange. Nah, warna orange nya diganti dengan warna yang mengapitnya, yaitu orange muda dan warna merah. Kemudian yang kelima ada warna Tadic. Jadi kalau dibuat segitiga di atas roda warna, Sudut yang menyentuh tiga warna itulah yang disebut warna triadik. Penggunaan kombinasi triadik menghasilkan warna yang bernada kontras. Contohnya warna hijau, ungu, dan orange. Nah, jika teman-teman sudah tahu apa bedanya, mungkin teman-teman bisa explore lebih lanjut ke warna ini, warna yang akan dipakai. Namun jika ada yang masih bingung, jangan khawatir teman-teman bisa pergi. ke website yang menyediakan palet warna untuk digunakan. Salah satu yang saya gunakan yaitu Chan dot co. Di sini ada berbagai macam palet warna yang bisa teman-teman gunakan. secara bebas. tinggal meng copy saja kodenya ke florist tadi dan warnanya nanti akan berubah. Baik kita contohkan saja, kita akan pakai. warna. ini ya. CUKUP KONTRAS. Jadi bagaimana cara mengubahnya? Caranya adalah TEMAN-TEMAN CUKUP KLIK PALET pilih edit color palette karena kita hanya menggunakan lima warna. Jadi teman-teman bisa menghapus sisanya dan copy kan. yang ada di website kallarhan ke Flor tadi. warnanya sudah berubah dan tinggal klik done jika sudah. warnanya jika teman-teman lihat. sudah sesuai dengan apa yang tadi kita copy.
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oke. Selanjutnya kita ke menu caption caption ini adalah kata-kata yang nanti akan muncul. ketika animasinya berjalan, namun karena kita tidak menggunakannya, kita dapat melewatinya. kemudian. di dalam kolom kontrol di sini. Nah, teman-teman lihat. bisa menyembunyikan kolom bisa teman-teman bisa menyembunyikan. tombol replay yang ada di kiri atas. Namun karena kita butuhkan untuk melakukan playback jadi tetap kita tampilkan saja. dan teman-teman bisa mengganti teksnya lanjut ke menu legend Legend ini. adalah informasi yang tertera pada bagian atas yang bisa teman-teman ketahui dari jenis warnanya Nah, kalau ini kita Gunakan agen agar kita tahu. Jadi kita biarkan saja. kemudian masuk ke Axis Axis ini adalah garis-garis yang ada pada bagian belakang grafik. Ya. Jika kalian melihat ada garis abu-abu di sini. Nah di sinilahnya. Dan di sinilah warna di atasnya adalah warna pada bagian atas. Silahkan teman-teman jika ingin berubah warnanya. Nah, di sini ada animation duration animation duration itu berapa detik? di SETIAP waktu tahunnya. Misalkan di tahun SETIAP tahunnya kalau di sini nol koma lima detik karena tadi terlihat terlalu cepat, mungkin kita bisa ganti menjadi dua detik. seperti apa kita play. cara-cara begini animasi. SETIAP tahunnya. jika kita ubah menjadi detik, jika teman-teman masih merasa terlalu cepat, teman-teman bisa tambahkan atau kurangi sesuai keinginan teman-teman. lanjut ke kolom selanjutnya itu number formatting. formatting adalah eh. format nomor yang akan ditampilkan pada visualisasi. karena kita di Indonesia menggunakan titik sebagai pemisah. antar ribuan, maka kita baiknya pilih titik saja. kemudian ke layout di layout ini ada beberapa menu. Kita bahas satu-satu. Pertama font font yang ada di Floris sebenarnya. menurut saya CUKUP sedikit ya pilihan ya namun sedikit saran dari saya, pilihlah jenis yang mudah dibaca oleh viewers. karena font yang tidak sesuai menimbulkan kesulitan bagi pembaca untuk melihat grafik kita. jika teman-teman lihat. di sini ada tiga jenis pohon yang tersedia di Floris. Yang pertama adalah S Sherif. Sherif adalah font yang tidak berkail. Jadi bentuknya clean seperti source pro. roboto, kondens, dan juga koda. Font ini paling banyak digunakan di presentasi agar pembaca lebih mudah melihat isi dari grafik kita. Font kedua disebut sebagai font sherif, yaitu font berkil. Font ini sebenarnya banyak digunakan pada koran-koran. atau buku-buku dengan teks yang panjang, karena tujuannya untuk memudahkan pembaca ke kata selanjutnya. Namun penggunaannya kurang tepat jika kita taruh di dalam grafik. Kemudian yang ketiga yaitu font display yaitu font yang digunakan biasanya untuk judul-judul. Jadi sekedar untuk menarik perhatian. Contohnya di sini seperti lobster, dan kabin sketch bagus-bagus saja jika teman-teman ingin menggunakannya sebagai judul utama yang sesuai dengan konten. Namun karena ini bersifat data dan sifatnya lebih formal, maka saran saya menggunakan konan serif atau yang tanpa ka seperti pro roboto kondens dan koda. Nah ini saya memilih roboto kondens. Kemudian di bawahnya ada menu background. background ini bisa kita ubah warnanya sesuai dengan warna yang kita inginkan. contohnya, saya ingin warna abu-abu. di sini sudah otomatis diubah. Selanjutnya ada layout order teman-teman bisa coba satu per satu untuk melihat apa bedanya. kemudian ada space between section di sini teman-teman punya tiga pilihan dan custom. Jadi jika teman-teman lihat perbedaannya di bagian sini ya space nya lebih kecil, sedang dan lebih besar. Terserah teman-teman pilihnya apa. Kemudian kita lanjut ke header header ini kita tambahkan untuk menambahkan judul. Saya tambahkan sepuluh provinsi dengan biaya HIDUP paling mahal. Kemudian ada subtitle dan teks teman-teman juga bisa tambahkan juga ada logo image. Namun saat ini kita tidak menggunakannya. yang terakhir ada puter puter di sini sama menunya hampir sama dengan header. Terserah teman-teman ingin tambahkan atau tidak opal dan selesailah pembuatan animasi. pada Floris.
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Langkah 3.1 - Menganimasikan Data Dengan FlourishPage
Oke, melanjut apa yang sudah dijelaskan oleh Mas Ari tadi, kali ini kita masuk ke bagian menganimasikan data. Kali ini kita akan menggunakan website Floris, yaitu website di mana kita dapat menaruh data yang sudah kita buat tadi dan menganimasikannya. linknya yaitu florist dot studio. bagi teman-teman yang sudah sign in bisa langsung mengklik tombol sign in dan bagi yang belum bisa mengklik ke menu sign UP Baik kali ini kita masuk ke sign in. setelah sign in, kita dihadapkan dengan dashboard Florist. Nah, selanjutnya ke mana kita masuk ke New Visualisation. karena kali ini kita akan membuat bar cap race, maka kita pilih menu bar chart race. Di sini ada tiga pilihan layout. Saat ini kita akan menggunakan image on bar. Jadi selanjutnya, setelah kita masuk ke bar chartrace, maka kita akan dihadapkan oleh tampilan template animasi dari Floris. Maka selanjutnya kita ke tab data. untuk memasukan data yang tadi telah kita buat pilih import your data. Pilih file kita. Open. lalu import publicly. Jika kita ingin dilihat banyak orang atau jika kita sudah meng upgrade akun kita, kita bisa private. pilih import publicly Maka selanjutnya kita pilih kolom apa saja yang akan ditampilkan di Floris nantinya. baik. Yang pertama adalah label label di sini berisi nama dari bar yang akan kita tampilkan. kali ini labelnya kita pilih nama-nama provinsi, jadi kita pilih. a untuk kolomnya. Kemudian value nya yaitu dari tahun berapa sampai tahun berapa kita akan tampilkan yaitu dari tahun dua ribu lima sampai dua ribu lima belas kita pilih kolom C sampai dengan M. Kemudian kategori. Kategori ini adalah warna yang akan ditampilkan nanti. Karena jumlah provinsi yang terlalu banyak, maka kita kategorikan warnanya melalui pulau agar lebih mudah. Jadi di sini kita pilih B kemudian image untuk image karena kita tidak menggunakannya, kita bisa hapus. Kemudian tambahannya sebenarnya ada caption. Namun kita tidak menggunakannya saat ini. Jadi bisa di SKIP. selanjutnya data yang tadi kita masukkan otomatis sudah ter animasikan di kolom preview Nah, ini dia yang sudah tadi kita buat. Untuk melihatnya, kita bisa klik tombol replay di pojok kiri atas. mungkin teman-teman bisa lihat bahwa cepat sekali ya. eh. animasinya. Nah, dari sini kita akan mengedit satu per satu apa-apa saja yang perlu kita ubah sesuai dengan apa yang ingin kita tampilkan. pertama di Colomba di sini ada berapa banyak jumlah yang akan kita tampilkan karena judulnya adalah sepuluh. biaya HIDUP paling mahal, maka kita tampilkan sepuluh. provinsi di sini. Jadi kita pilih sepuluh. Kemudian di sini ada sorting on atau off. apa bedanya? Nah, Jika kalian lihat kalau kita pilih off maka ee nama-nama di sini tetap pada tempatnya dan yang bergerak adalah barnya. Jika kita ingin bar nya yang bergerak, maka kita pilih on. kemudian default sort mock pilih highest jika kita ingin menampilkan di bagian paling atasnya yang paling tinggi dan Laos. jika kita ingin menampilkan bagian atas yang paling rendah Barhe. isinya udah feel speak and specify. Nah, bisa dilihat perbedaannya. Lalu ngaruhnya di mana Jadi karena tujuan akhir kita adalah untuk Instagram dan LinkedIn, maka kita harus sesuaikan resolusinya sesuai dengan resolusi Instagram. Jika kita tahu resolusi Instagram untuk landscape yaitu adalah sepuluh delapan puluh. kali lima enam enam pixel. Jika teman-teman belum tahu, teman-teman bisa search di Google berapa resolusi untuk landscape Instagram. Kemudian setelah mempresentasikan resolusi Instagram Nah, kita bisa mengaturnya di sini Pertama margin, marginnya yaitu dari bagian atas. ke bawah. kira-kira. beberapa banyak kalau saya saya pilih empat, kemudian dari sebelah kanan karena di sini di bagian kanan. kurang terlihat angkanya, maka saya akan tambahkan. mungkin dua belas. di bagian kiri pun teksnya masih kepotong maka kita tambahkan marginnya. delapan atau tujuh. Kemudian bagian bawahnya. jika teman-teman ngerasa terlalu mepet. maka bisa dikecilkan sesuai dengan apa yang ingin teman-teman tampilkan jadi bebas. seenaknya teman-teman aja sesuai dengan layout nya masih terlihat bagus. kemudian di sini ada between bars between bars itu antara bars nya kira-kira berapa jaraknya? mungkin saya ambil lima belas setelah bars, maka kita lanjut ke label dan image. lebel ini, kita akan mengubah warna pada tulisan yang ada pada visualisasi data kita ini. kita coba ubah ke warna. biru tua agar teman-teman bisa melihat perbedaannya ya. kemudian value value color itu juga dirubah sebelah sini. Jadi teman-teman tahu ya perbedaannya di sini untuk label color dan di sini untuk value color. Kemudian label smoke. Di sini ada dua pilihan. labels left itu labelsnya berada di kiri dan di luar bar. Sedangkan yang right berada di bagian bar. Kalau saya sendiri lebih prefer di dalam. Karena itu warnanya yang saya ubah menjadi warna putih. kemudian current time counter ini adalah tahun yang berada di bagian bawah. kita tampilkan agar kita tahu perbedaannya. Namun kita kecilkan agar tidak terlalu mengganggu. total ini opal jika teman-teman mau total adalah jumlah keseluruhan dalam satu tahun

Langkah 3.2 - Teori dan Aplikasi WarnaPage
Kemudian setelah labels and image, kita lanjut ke color. color palette ini sedikit teori mengenai warna. ada beberapa teori warna yang perlu teman-teman ketahui agar tepat dalam menentukan warna apa saja yang akan ditampilkan. Kali ini saya akan memberikan sedikit mengenai teori warna. Tujuannya agar teman-teman lebih mudah menentukan warna yang akan digunakan. Yang pertama ada monokromatik. monokromatik, yaitu berbagai shade, tone atau tint dari satu warna. Contohnya berbagai jenis warna biru dari yang terang sampai gelap. Kemudian yang kedua, adalah analogus. Analogus adalah warna yang berdekatan satu sama lain dalam lingkaran warna. Contohnya warna hijau muda, Hijau tua dan biru muda. Kemudian yang ketiga ada warna komplementer. Merupakan warna yang berseberangan di dalam color wheel. atau roda warna, memiliki sudut seratus delapan puluh derajat. Contohnya seperti merah dan hijau. atau biru dan orange. Kemudian yang keempat ada warna komplementer split atau split komplementer. Hampir sama dengan warna komplementer, hanya saja ada sedikit penambahan warna. Jika tadi kita memilih warna biru dan orange. Nah, warna orange nya diganti dengan warna yang mengapitnya, yaitu orange muda dan warna merah. Kemudian yang kelima ada warna Tadic. Jadi kalau dibuat segitiga di atas roda warna, Sudut yang menyentuh tiga warna itulah yang disebut warna triadik. Penggunaan kombinasi triadik menghasilkan warna yang bernada kontras. Contohnya warna hijau, ungu, dan orange. Nah, jika teman-teman sudah tahu apa bedanya, mungkin teman-teman bisa explore lebih lanjut ke warna ini, warna yang akan dipakai. Namun jika ada yang masih bingung, jangan khawatir teman-teman bisa pergi. ke website yang menyediakan palet warna untuk digunakan. Salah satu yang saya gunakan yaitu Chan dot co. Di sini ada berbagai macam palet warna yang bisa teman-teman gunakan. secara bebas. tinggal meng copy saja kodenya ke florist tadi dan warnanya nanti akan berubah. Baik kita contohkan saja, kita akan pakai. warna. ini ya. CUKUP KONTRAS. Jadi bagaimana cara mengubahnya? Caranya adalah TEMAN-TEMAN CUKUP KLIK PALET pilih edit color palette karena kita hanya menggunakan lima warna. Jadi teman-teman bisa menghapus sisanya dan copy kan. yang ada di website kallarhan ke Flor tadi. warnanya sudah berubah dan tinggal klik done jika sudah. warnanya jika teman-teman lihat. sudah sesuai dengan apa yang tadi kita copy.
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oke. Selanjutnya kita ke menu caption caption ini adalah kata-kata yang nanti akan muncul. ketika animasinya berjalan, namun karena kita tidak menggunakannya, kita dapat melewatinya. kemudian. di dalam kolom kontrol di sini. Nah, teman-teman lihat. bisa menyembunyikan kolom bisa teman-teman bisa menyembunyikan. tombol replay yang ada di kiri atas. Namun karena kita butuhkan untuk melakukan playback jadi tetap kita tampilkan saja. dan teman-teman bisa mengganti teksnya lanjut ke menu legend Legend ini. adalah informasi yang tertera pada bagian atas yang bisa teman-teman ketahui dari jenis warnanya Nah, kalau ini kita Gunakan agen agar kita tahu. Jadi kita biarkan saja. kemudian masuk ke Axis Axis ini adalah garis-garis yang ada pada bagian belakang grafik. Ya. Jika kalian melihat ada garis abu-abu di sini. Nah di sinilahnya. Dan di sinilah warna di atasnya adalah warna pada bagian atas. Silahkan teman-teman jika ingin berubah warnanya. Nah, di sini ada animation duration animation duration itu berapa detik? di SETIAP waktu tahunnya. Misalkan di tahun SETIAP tahunnya kalau di sini nol koma lima detik karena tadi terlihat terlalu cepat, mungkin kita bisa ganti menjadi dua detik. seperti apa kita play. cara-cara begini animasi. SETIAP tahunnya. jika kita ubah menjadi detik, jika teman-teman masih merasa terlalu cepat, teman-teman bisa tambahkan atau kurangi sesuai keinginan teman-teman. lanjut ke kolom selanjutnya itu number formatting. formatting adalah eh. format nomor yang akan ditampilkan pada visualisasi. karena kita di Indonesia menggunakan titik sebagai pemisah. antar ribuan, maka kita baiknya pilih titik saja. kemudian ke layout di layout ini ada beberapa menu. Kita bahas satu-satu. Pertama font font yang ada di Floris sebenarnya. menurut saya CUKUP sedikit ya pilihan ya namun sedikit saran dari saya, pilihlah jenis yang mudah dibaca oleh viewers. karena font yang tidak sesuai menimbulkan kesulitan bagi pembaca untuk melihat grafik kita. jika teman-teman lihat. di sini ada tiga jenis pohon yang tersedia di Floris. Yang pertama adalah S Sherif. Sherif adalah font yang tidak berkail. Jadi bentuknya clean seperti source pro. roboto, kondens, dan juga koda. Font ini paling banyak digunakan di presentasi agar pembaca lebih mudah melihat isi dari grafik kita. Font kedua disebut sebagai font sherif, yaitu font berkil. Font ini sebenarnya banyak digunakan pada koran-koran. atau buku-buku dengan teks yang panjang, karena tujuannya untuk memudahkan pembaca ke kata selanjutnya. Namun penggunaannya kurang tepat jika kita taruh di dalam grafik. Kemudian yang ketiga yaitu font display yaitu font yang digunakan biasanya untuk judul-judul. Jadi sekedar untuk menarik perhatian. Contohnya di sini seperti lobster, dan kabin sketch bagus-bagus saja jika teman-teman ingin menggunakannya sebagai judul utama yang sesuai dengan konten. Namun karena ini bersifat data dan sifatnya lebih formal, maka saran saya menggunakan konan serif atau yang tanpa ka seperti pro roboto kondens dan koda. Nah ini saya memilih roboto kondens. Kemudian di bawahnya ada menu background. background ini bisa kita ubah warnanya sesuai dengan warna yang kita inginkan. contohnya, saya ingin warna abu-abu. di sini sudah otomatis diubah. Selanjutnya ada layout order teman-teman bisa coba satu per satu untuk melihat apa bedanya. kemudian ada space between section di sini teman-teman punya tiga pilihan dan custom. Jadi jika teman-teman lihat perbedaannya di bagian sini ya space nya lebih kecil, sedang dan lebih besar. Terserah teman-teman pilihnya apa. Kemudian kita lanjut ke header header ini kita tambahkan untuk menambahkan judul. Saya tambahkan sepuluh provinsi dengan biaya HIDUP paling mahal. Kemudian ada subtitle dan teks teman-teman juga bisa tambahkan juga ada logo image. Namun saat ini kita tidak menggunakannya. yang terakhir ada puter puter di sini sama menunya hampir sama dengan header. Terserah teman-teman ingin tambahkan atau tidak opal dan selesailah pembuatan animasi. pada Floris.
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lesson: Langkah 4 - Melakukan Screen Recording
transkripsi: baik setelah animasi bar chart selesai. Selanjutnya, kalian melakukan screen recording pada LAPTOP atau fisik kalian karena Floris tidak dilengkapi dengan fitur men- download animasi tadi menjadi video. Kemudian yang akan kita lakukan adalah mencari software screen record yang ada di masing-masing device dan kali ini kita akan menggunakan powerpoint. Kenapa menggunakan powerpoint? Karena pasti kalian semua hampir punya aplikasi yang satu ini. Caranya CUKUP MUDAH CUKUP buka file baru pilih menu insert kemudian screen recording. Pilih area yang akan kalian record. Kemudian kalian juga bisa menambahkan suara pada animasi chart kalian dengan mengaktifkan menu audio. Kali ini saya akan mencontohkan narasi pada video bar chart race sepuluh provinsi dengan biaya HIDUP paling mahal. Pada tahun dua ribu lima, Papua menjadi provinsi dengan biaya HIDUP paling mahal. Kemudian bergerak pada tahun dua ribu enam. dan seterusnya. didominasi oleh Indonesia bagian timur yaitu Maluku juga Papua. dan ini terus berlanjut sampai tahun dua ribu sembilan. dan kemudian dua ribu sepuluh. Nusa Tenggara Barat naik. namun kembali menghilang. Kemudian pada tahun dua ribu dua belas, Maluku Papua masih mendominasi dan di tahun dua ribu tiga belas, Bali menjadi provinsi dengan biaya hidup paling mahal. Namun dua ribu empat belas menghilang digantikan dengan Jakarta sampai pada tahun dua ribu lima belas. jika sudah selesai CUKUP TAN TOMBOL STOP atau PAUSE. kemudian video kalian. akan muncul di slide presentasi Powerpoint. yang harus kalian lakukan untuk men video kalian, yaitu klik kanan. Sa Media S. pilih folder yang akan kalian taruh. jangan lupa beri nama SP. CUKUP mudah, bukan Terima kasih.
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lesson: Pop Quiz #7
transkripsi: baik setelah animasi bar chart selesai. Selanjutnya, kalian melakukan screen recording pada LAPTOP atau fisik kalian karena Floris tidak dilengkapi dengan fitur men- download animasi tadi menjadi video. Kemudian yang akan kita lakukan adalah mencari software screen record yang ada di masing-masing device dan kali ini kita akan menggunakan powerpoint. Kenapa menggunakan powerpoint? Karena pasti kalian semua hampir punya aplikasi yang satu ini. Caranya CUKUP MUDAH CUKUP buka file baru pilih menu insert kemudian screen recording. Pilih area yang akan kalian record. Kemudian kalian juga bisa menambahkan suara pada animasi chart kalian dengan mengaktifkan menu audio. Kali ini saya akan mencontohkan narasi pada video bar chart race sepuluh provinsi dengan biaya HIDUP paling mahal. Pada tahun dua ribu lima, Papua menjadi provinsi dengan biaya HIDUP paling mahal. Kemudian bergerak pada tahun dua ribu enam. dan seterusnya. didominasi oleh Indonesia bagian timur yaitu Maluku juga Papua. dan ini terus berlanjut sampai tahun dua ribu sembilan. dan kemudian dua ribu sepuluh. Nusa Tenggara Barat naik. namun kembali menghilang. Kemudian pada tahun dua ribu dua belas, Maluku Papua masih mendominasi dan di tahun dua ribu tiga belas, Bali menjadi provinsi dengan biaya hidup paling mahal. Namun dua ribu empat belas menghilang digantikan dengan Jakarta sampai pada tahun dua ribu lima belas. jika sudah selesai CUKUP TAN TOMBOL STOP atau PAUSE. kemudian video kalian. akan muncul di slide presentasi Powerpoint. yang harus kalian lakukan untuk men video kalian, yaitu klik kanan. Sa Media S. pilih folder yang akan kalian taruh. jangan lupa beri nama SP. CUKUP mudah, bukan Terima kasih.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah 5 - Mengedit dan Mempublikasikan Video
lesson: Langkah 5 - Mengedit dan Mempublikasikan Video
transkripsi: langkah terakhir adalah kalian mengedit atau memotong video sebelum kalian upload di sosial media kalian. jika kalian menggunakan OS Windows, khususnya Windows Ten. Kalian bisa menggunakan software bawaan, yaitu video editor. upload video yang ingin kalian foto dengan memilih new video project. beri nama. kemudian. untuk menambahkan file video Dag ke bagian bawah, kemudian pilih trim. Karena di bagian awal dan akhir ada sedikit kelebihan dialog dan juga kelebihan waktu. jika sudah klik done dan pilih finish video. ekspor. pilih foldering akan kalian taruh. setelah selesai melakukan exporting, maka kalian memiliki video final yang bisa kalian gunakan untuk melakukan presentasi. upload di sosial media kalian seperti Instagram juga LinkedIn.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah 5 - Mengedit dan Mempublikasikan Video
lesson: Pop Quiz #8
transkripsi: langkah terakhir adalah kalian mengedit atau memotong video sebelum kalian upload di sosial media kalian. jika kalian menggunakan OS Windows, khususnya Windows Ten. Kalian bisa menggunakan software bawaan, yaitu video editor. upload video yang ingin kalian foto dengan memilih new video project. beri nama. kemudian. untuk menambahkan file video Dag ke bagian bawah, kemudian pilih trim. Karena di bagian awal dan akhir ada sedikit kelebihan dialog dan juga kelebihan waktu. jika sudah klik done dan pilih finish video. ekspor. pilih foldering akan kalian taruh. setelah selesai melakukan exporting, maka kalian memiliki video final yang bisa kalian gunakan untuk melakukan presentasi. upload di sosial media kalian seperti Instagram juga LinkedIn.

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah Selanjutnya
lesson: Langkah Selanjutnya
transkripsi: Oke gimana teman-teman tadi setelah melihat cara-cara pembuatannya kira-kira udah paham belum? Kalau belum paham, mungkin teman-teman bisa tinggalin komentar di kolom di bawah ya. oke. Nah selanjutnya biasanya di setelah video ini ada semacam kuis yang bisa kalian isi ya isinya komentar-komentar kalian. Kalau misalkan belum paham bagian mana yang belum paham gitu ya. Jadi biar kita juga bisa kasih feedback juga gitu. Untuk selanjutnya, apa lagi nih yang bisa kita pelajari ini bakalan seru banget nih. Soalnya kita udah nyiapin dataset buat kalian bisa latihan gitu ya. Ada dua dataset yang bisa teman-teman nanti bisa pakai buat latihan. dataset yang pertama adalah sepuluh. provinsi dengan upah minimum provinsi tertinggi selama beberapa tahun terakhir. Jadi nanti bakal kelihatan nih DKI Jakarta, Jawa Barat, atau Jogjakarta, DI Yogyakarta gitu. Ketahuan tuh ee upah minimum provinsi tertinggi itu dimana sih sebenarnya gitu. Dan dataset yang kedua, kalian dapat Ya, menggunakan dataet sepuluh orang terkaya di Indonesia selama beberapa tahun terakhir. Dan kedua dataset ini nih terutama yang terakhir nih, yang sepuluh orang terkaya di Indonesia itu nggak ada di satu dataset full gitu ya. Jadi kita harus ngambil mengkurasi dari beberapa media. Jadi ya udah kita sediain nih buat kalian nih, special for you gitu 'kan. Gitu. terus nanti si peserta nanti bisa sumun ke kita gitu ya. Kalian bisa upload di Instagram atau LinkedIn gitu ya. Terus link nya bisa dikasih juga ke kita di kuisnya sehingga kita nanti bisa bisa lihat dan ngasih feedback juga di situ. Jadi nanti untuk selanjutnya, walaupun kelasnya sudah selesai, kita masih bisa kasih review ke teman-teman semua. Gitu. Oke, teman-teman. Pastinya mudah-mudahan kelas online ini berguna buat kalian. Dan kalau misalkan memang kalian berminat nih untuk belajar lagi, apa- apalagi tuh tentang data atau teknologi dan bisnis tuh di IRA, banyak banget kelas-kelas online lainnya yang bisa kalian akses. dan mudah-mudahan ini bisa membuat skill kalian makin jago ya tentunya ya kayak Rio ini juga kan jago grafik desainer tentunya kan ya karya-karyanya makin banyak dan tentunya teman-teman juga bisa terbantu dan terinspirasi dari kelas ini maupun kelas-kelas yang lain. Bener gak? Oke, saya Ari Kuncoro. Saya Rio Alfa. Sampai jumpa di kelas online berikutnya. bye

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah Selanjutnya
lesson: Quiz
transkripsi: Oke gimana teman-teman tadi setelah melihat cara-cara pembuatannya kira-kira udah paham belum? Kalau belum paham, mungkin teman-teman bisa tinggalin komentar di kolom di bawah ya. oke. Nah selanjutnya biasanya di setelah video ini ada semacam kuis yang bisa kalian isi ya isinya komentar-komentar kalian. Kalau misalkan belum paham bagian mana yang belum paham gitu ya. Jadi biar kita juga bisa kasih feedback juga gitu. Untuk selanjutnya, apa lagi nih yang bisa kita pelajari ini bakalan seru banget nih. Soalnya kita udah nyiapin dataset buat kalian bisa latihan gitu ya. Ada dua dataset yang bisa teman-teman nanti bisa pakai buat latihan. dataset yang pertama adalah sepuluh. provinsi dengan upah minimum provinsi tertinggi selama beberapa tahun terakhir. Jadi nanti bakal kelihatan nih DKI Jakarta, Jawa Barat, atau Jogjakarta, DI Yogyakarta gitu. Ketahuan tuh ee upah minimum provinsi tertinggi itu dimana sih sebenarnya gitu. Dan dataset yang kedua, kalian dapat Ya, menggunakan dataet sepuluh orang terkaya di Indonesia selama beberapa tahun terakhir. Dan kedua dataset ini nih terutama yang terakhir nih, yang sepuluh orang terkaya di Indonesia itu nggak ada di satu dataset full gitu ya. Jadi kita harus ngambil mengkurasi dari beberapa media. Jadi ya udah kita sediain nih buat kalian nih, special for you gitu 'kan. Gitu. terus nanti si peserta nanti bisa sumun ke kita gitu ya. Kalian bisa upload di Instagram atau LinkedIn gitu ya. Terus link nya bisa dikasih juga ke kita di kuisnya sehingga kita nanti bisa bisa lihat dan ngasih feedback juga di situ. Jadi nanti untuk selanjutnya, walaupun kelasnya sudah selesai, kita masih bisa kasih review ke teman-teman semua. Gitu. Oke, teman-teman. Pastinya mudah-mudahan kelas online ini berguna buat kalian. Dan kalau misalkan memang kalian berminat nih untuk belajar lagi, apa- apalagi tuh tentang data atau teknologi dan bisnis tuh di IRA, banyak banget kelas-kelas online lainnya yang bisa kalian akses. dan mudah-mudahan ini bisa membuat skill kalian makin jago ya tentunya ya kayak Rio ini juga kan jago grafik desainer tentunya kan ya karya-karyanya makin banyak dan tentunya teman-teman juga bisa terbantu dan terinspirasi dari kelas ini maupun kelas-kelas yang lain. Bener gak? Oke, saya Ari Kuncoro. Saya Rio Alfa. Sampai jumpa di kelas online berikutnya. bye

judul kursus: Bring Your Data Visualization to Life
nama institusi: IYKRA
chapter: Langkah Selanjutnya
lesson: Assignment
transkripsi: Oke gimana teman-teman tadi setelah melihat cara-cara pembuatannya kira-kira udah paham belum? Kalau belum paham, mungkin teman-teman bisa tinggalin komentar di kolom di bawah ya. oke. Nah selanjutnya biasanya di setelah video ini ada semacam kuis yang bisa kalian isi ya isinya komentar-komentar kalian. Kalau misalkan belum paham bagian mana yang belum paham gitu ya. Jadi biar kita juga bisa kasih feedback juga gitu. Untuk selanjutnya, apa lagi nih yang bisa kita pelajari ini bakalan seru banget nih. Soalnya kita udah nyiapin dataset buat kalian bisa latihan gitu ya. Ada dua dataset yang bisa teman-teman nanti bisa pakai buat latihan. dataset yang pertama adalah sepuluh. provinsi dengan upah minimum provinsi tertinggi selama beberapa tahun terakhir. Jadi nanti bakal kelihatan nih DKI Jakarta, Jawa Barat, atau Jogjakarta, DI Yogyakarta gitu. Ketahuan tuh ee upah minimum provinsi tertinggi itu dimana sih sebenarnya gitu. Dan dataset yang kedua, kalian dapat Ya, menggunakan dataet sepuluh orang terkaya di Indonesia selama beberapa tahun terakhir. Dan kedua dataset ini nih terutama yang terakhir nih, yang sepuluh orang terkaya di Indonesia itu nggak ada di satu dataset full gitu ya. Jadi kita harus ngambil mengkurasi dari beberapa media. Jadi ya udah kita sediain nih buat kalian nih, special for you gitu 'kan. Gitu. terus nanti si peserta nanti bisa sumun ke kita gitu ya. Kalian bisa upload di Instagram atau LinkedIn gitu ya. Terus link nya bisa dikasih juga ke kita di kuisnya sehingga kita nanti bisa bisa lihat dan ngasih feedback juga di situ. Jadi nanti untuk selanjutnya, walaupun kelasnya sudah selesai, kita masih bisa kasih review ke teman-teman semua. Gitu. Oke, teman-teman. Pastinya mudah-mudahan kelas online ini berguna buat kalian. Dan kalau misalkan memang kalian berminat nih untuk belajar lagi, apa- apalagi tuh tentang data atau teknologi dan bisnis tuh di IRA, banyak banget kelas-kelas online lainnya yang bisa kalian akses. dan mudah-mudahan ini bisa membuat skill kalian makin jago ya tentunya ya kayak Rio ini juga kan jago grafik desainer tentunya kan ya karya-karyanya makin banyak dan tentunya teman-teman juga bisa terbantu dan terinspirasi dari kelas ini maupun kelas-kelas yang lain. Bener gak? Oke, saya Ari Kuncoro. Saya Rio Alfa. Sampai jumpa di kelas online berikutnya. bye

judul kursus: Women Entrepreneurship: Stay Relevant and Keep Being Impactful
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: Introduction
lesson: Introduction
transkripsi: (0:08) Selamat sore Ibu dan Bapak, kawan-kawan pojok pintar manajemen (0:13) yang hari ini sudah berkenan hadir memenuhi undangan dari PPM Management. (0:19) Nah, izin saya perkenalkan tadi nama saya Ibu Apri, (0:23) saya di sekolah tinggi manajemen, jadi PPM Management itu selain jasa (0:29) integrated management, ada konsultansi, assessment, ada juga training, (0:36) kami juga ada unit yaitu sekolah, sekolah tinggi manajemen. (0:41) Nah, dari institusi sekolah tinggi manajemen ini, (0:44) Alhamdulillah, secara institusi kami sudah memperoleh akreditasi unggul (0:49) dari BANPT, jadi silakan Bapak Ibu jika ingin menyekolahkan putra-putrinya (0:57) ataupun ingin mendalam ilmu manajemen dan akuntansi, (1:00) bisa memanfaatkan atau menjadi keluarga besar dari sekolah tinggi manajemen PPM.
(1:07) Nah, tadi yang disampaikan, saya backgroundnya selain S2MM, (1:12) ya Bapak Ibu saya juga S1 saya psikologi, (1:15) jadi sedikit banyak tahu dinamika perempuan atau dalam hal ini Ibu bekerja. (1:22) Kayak gimana sih Ibu bekerja itu kalau punya keinginan berbisnis, (1:27) kira-kira mungkin nggak? Kira-kira suatu hal yang ideal nggak? (1:31) Jangan-jangan nanti keluarganya terkorbankan, (1:34) jangan-jangan karirnya terkorbankan. (1:36) Nah, kalau saya sendiri memang merasa itu mitos ya Bapak Ibu, (1:41) kalau wanita itu ada batas-batas, (1:45) nah itu mungkin zaman sebelum Ibu Raden Ajen Kartini dulu, (1:50) semenjak kebangkitan perempuan di masa Ibu Raden Ajen Kartini, (1:55) kita jadi tahu bahwa kita saling mendukung satu sama lain, (2:00) baik wanita dan pria.
(2:02) Baik itu dalam peran ganda sebagai wanita bekerja, (2:06) dan juga mungkin dalam konteks wanita berbisnis. (2:10) Jadi, equal dan bisa saling dukung. (2:14) Nah, kalau terkait bisnis, saya punya usaha selain jadi dosen ya, (2:20) dosen kan profesi.
(2:22) Kalau usaha itu juga profesi sih. (2:25) Saya ada ketertarikan di bidang agrobisnis, (2:29) dan akhirnya saya main di pertanian, di jamur. (2:38) Jadi, saya punya lahan untuk dikembangkan, (2:43) jadi usaha budidaya jamur bersama teman-teman.
(2:47) Jadi, memang enggak sendiri. (2:49) Ada plasmanya. (2:52) Nah, S3 saya di dokter IPB, di sekolah bisnis IPB.
(2:58) Nah, ini aktivitas saya dari hari selain jadi dosen, (3:01) saya suka jadi mentor bisnis mahasiswa ya Bapak Ibu. (3:05) Saya cerita bisnisnya mahasiswa saya. (3:07) Ada yang bergerak di bidang kuliner ya, (3:09) diantaranya apa namanya, menjual makanan ya.
(3:15) Ini smoked beef tapi dimasak dengan cara khas Amerika, (3:21) yaitu dengan slow smoke. (3:23) Kalau sekarang ada istilah daging yang dikeringkan, (3:30) kalau dia ini justru yang slow smoke. (3:33) Jadi, masaknya dengan kayu, dengan tingkat kepanasan tertentu, (3:38) dan rasanya jadi masuk aroma kayu bakarnya itu.
(3:43) Nah, tapi dengan cita rasa Indonesia, keunikannya itu. (3:47) Lalu ada juga saya membimbing mahasiswa S2 di BPM, (3:52) dia punya usaha daddy super clean, (3:55) atau usaha jasa bersih-bersih rumah, apartemen, kantor, (4:02) intinya one stop service buat bersih-bersih rumah. (4:06) Jadi, dinamakan daddy super clean.
(4:09) Dia resign dari aktivitas profesionalnya di bank, (4:14) jadi pebisnis full time, namanya EKA. (4:19) Ini saya juga salut sama dia karena dia jatuh bangun ya, (4:23) dari mulanya cuma manajer bank, (4:27) tapi dia bergerak merasa bahwa saya harusnya bisa lebih (4:31) dari hanya profesional, (4:34) skill saya di bidang banking ini manfaat buat bikin usaha. (4:38) Akhirnya betul, pas pandemik malah jadi kebanjiran order, (4:43) karena jasa pembersihan rumah, apartemen itu dibutuhkan sekali.
(4:49) Dan dia udah punya tim, akhirnya rekrut banyak karyawan (4:52) di masa pandemik justru. (4:55) Nah, kalau yang bawah ini juga saya bangga sama kedua mahasiswa saya, (4:59) Intan Atina, dia menekuni bidang hijab. (5:04) Jadi, dari saat S1 sudah menekuninya, (5:09) menjadikan tugas kuliahnya itu proyek bikin fashion dan hijab.
(5:17) Dan ini tanpa modal. (5:18) Mereka memang basisnya PO, open PO, (5:24) terus ada dana di store dari calon pembeli, (5:27) baru dia bikinkan maklum kemana-mana, (5:31) cari bahan dan sebagainya. (5:33) Jadi, benar-benar harus kreatif, (5:37) nggak perlu usaha itu harus pakai modal secara finansial, (5:42) tapi bisa juga dari networking, dari kepercayaan.
(5:47) Nah, selain itu saya juga suka meneliti tentang wira usaha, (5:51) jadi saya ketemu dengan Pak Bakat, (5:54) beliau ini CEO dari Paragon, Wardah. (5:58) Saya belajar dari beliau bagaimana usaha keluarga itu bisa diturunkan (6:02) dari generasi ke generasi. (6:05) Dari Pak Bakat dan Ibu Bakat ke tiga putrinya dan menantu-menantunya.
(6:12) Kok bisa kompak seluruh putra-putri dan menantu itu (6:17) tertarik meneruskan usaha keluarga? (6:19) Nah, itu ternyata ada pola asuh yang dari kecil sudah ditanamkan oleh Pak Bakat dan Ibu, (6:25) bahwa nggak bisa tiba-tiba dikasih perusahaan jadi, nggak bisa. (6:31) Dari kecil mereka sudah disosial modelingkan, (6:35) sudah diajarkan dengan peran modelnya itu ya Bapak Ibunya sendiri. (6:41) Begitu juga dengan Pak Siswono, beliau juga melibatkan putri-putrinya, (6:46) dan memang beliau putrinya ada tiga, (6:51) dilibatkan semua di bisnis yang jasa konstruksi.
(6:55) Nah, itu memang dari kecil sudah dilatih. (6:57) Jadi, sedikit cerita tentang family business, (7:02) betapa bisnis itu nggak bisa hanya sukses di generasi satu, (7:06) generasi dua harus disiapkan dari sejak mereka kecil, (7:10) lewat pembiasaan dan pola asuh. (7:12) Nah, itu hasil disertasi saya, Bapak Ibu.
(7:15) Model suksesi inter-family untuk perusahaan keluarga. (7:18) Silakan Bapak Ibu nanti yang punya usaha keluarga, (7:21) juga bisa sharing di sini ya, (7:25) dinamikanya seperti apa, challenge-nya seperti apa, (7:28) apalagi di masa pandemik ini. (7:30) Bagaimana mengatur karyawan biar profesional, (7:34) dan juga bagaimana tata kelolaannya, (7:36) nanti juga bisa didiskusikan di sini.
(7:40) Oke, selain itu saya leliti ke mana-mana gitu ya. (7:44) Nah, doksen.

judul kursus: Women Entrepreneurship: Stay Relevant and Keep Being Impactful
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: Ciri-Ciri Womenpreneur
lesson: Ciri-Ciri Womenpreneur Sukses!
transkripsi: Oke, berikut transkripsi dari video yang Anda berikan:
Nah, sore ini saya akan sharing dengan Bapak Ibu terkait empat topik, ya, atau empat subtopik gitu. Yang pertama ciri-ciri womenpreneur secara, ee, apa, teori gitu, ya. Apa sih cirinya, gitu ya? Yang sukses gitu. Lalu yang kedua kalau dikaitkan dengan situasi Covid, ee, bagaimana, ya, ee, dampaknya? Dan yang ketiga, yang keempat adalah Nah, ini yang terpenting, ya. Taktiknya gimana nih? Karena harus kreatif, ya. Sebagai pengusaha wanita atau sebetulnya pengusaha pada umumnya pun, gitu, ya, ee, harus memiliki taktik bisnis. Jika ingin sukses di era next normal, ya, atau manakala Covid sudah berangsur, ee, bisa ditekan.
Nah, kita mulai dari sejarah dulu, ya, Bapak Ibu, karena kita perlu me- kaitkan, ya, topik kita dengan pohon ilmunya gitu, ya. Jadi wirausaha itu memang secara teori ada ya, ya, dari tahun sekitar, ee, 60-an itu sudah mulai dibahas teori tentang wirausaha. Nah, secara akademik wirausaha itu di- definisikan sebagai proses di mana individu memanfaatkan segala peluang. Jadi intinya, ee, seize the opportunity, ya, atau memanfaatkan peluang. Meski belum memiliki sumber daya. Ya, ini luar biasa nih, dalam artinya ya. Jadi, wirausaha itu namanya juga wira, ya. Wira itu, ee, apa namanya? Ee, mandiri gitu, ya, usaha, usaha, ya usaha, gitu, ya. Jadi berwirausaha artinya adalah proses di mana kita memanfaatkan peluang meskipun belum punya sumber daya. Nah, ini saya jadi ingat mahasiswa saya tadi, ya. Intan Atina tadi yang dari semester lima itu sudah berpikir bahwa jadi pengusaha itu suatu hal yang mulia, gitu. Prinsip yang dia pegang ya. Kenapa mulia? Karena dia bisa mempekerjakan banyak orang. Bukan malah dia yang menggantungkan diri ke orang, tapi dia malah justru digantungkan oleh orang lain. Dan dia ingin punya kiblat di sana. Ingin menyerap tenaga kerja. Nah, sehingga dia merasa apa ya, bisnis yang bisa saya tekuni? Apa ya, passion saya, gitu, ya? Akhirnya dia merasa bahwa saya suka dandan, saya suka fashion. Saya ingin orang-orang yang pakai jilbab itu cantik. Orang-orang yang pakai jilbab itu hijabnya enggak polos saja. Nah, menurut saya era kebangkitan hijab yang motif itu diawali dari Vanilla Hijab yang lahir itu. Gitu, ya, jadi, dia cari motif yang benar-benar disuka sama hijaber's ya, sama ibu-ibu atau wanita muda yang berhijab. Dan dia betul-betul riset, gitu, ya. Dia pakai ilmu, ee, bidang riset dia yang dia dapat di kampus untuk cari tahu konsumen itu menyukai, ee, apa, motif-motif atau warna hijab seperti apa. Dan akhirnya dia menemukan sebuah aha, gitu ya, insight bahwa motif yang disukai oleh wanita muda dan ibu-ibu muda itu adalah motif yang soft yang warnanya, ee, cenderung peach, ya, terus nude gitu, ya, sehingga dia istilahkan Vanilla. Gitu ya, dia pakai brand akhirnya dia pilih kata Vanilla, gitu ya. Dan itu merepresentasikan, ee, apa namanya? Ee, portofolio produk-produk yang dihasilkan gitu. Dan tanpa modal karena tadi dia jual desain ya, ke konsumen. Jadi, dia lukis, gitu, ya, di, ee, waktu itu pakai iPad, gitu ya. Mau enggak, hi- hijab yang motif kayak gini? Oh, mau, mau. Oke. Boleh DP enggak, gitu. Jadi, dia, ya, main aman, ya. Ee, agar kalau misalkan enggak DP nanti, enggak jadi beli misalkan, ya, meskipun teman, gitu, ya. Akhirnya dia pakai mekanisme DP, gitu ya, sebetulnya DP-nya mau dipakai buat beli bahan, gitu. Nah, jadi, ee, benar-benar enggak, enggak dari modal yang banyak ya, tapi justru tadi melibatkan konsumen sebagai pemodal, gitu, ya. Nah, lalu kita bergeser ke pemahaman lain, ya, dari sisi investor atau modal ventura. Mengartikan bahwa wirausaha itu adalah seni mengubah ide menjadi usaha. Jadi kalau cuman jadi ide, wah semua orang juga bisa, gitu, ya. Wah, idenya mau bikin pesawat ulang alik. Ya, semua orang juga tahu, semua orang bisa, gitu, ya. Tapi, jadi usaha enggak? Jadi sesuatu yang benar-benar barang enggak? Real enggak, gitu? Nah, itu, enggak semuanya bisa. Jadi, kalau pandangan seorang investor ya, gimana caranya nih si pengusaha ini mengubah ide jadi usaha. Nah, jika kita gabungkan ya, pandangan akademik dan ee, investor ini bisa diartikan bahwa usaha, wirausaha itu adalah usaha menggabungkan seluruh sumber daya, yaitu uang, ya. Ee, tetap ada uangnya gitu, kan. Manusia, ya, karena manusia yang menjalankan bisnisnya. Model bisnis. Nah ini penting, ya. Punya uang, punya manusi-, ee, punya uang, punya skill sebagai pengusaha, tapi enggak punya model bisnis ya, hancur, ya. Yang ada ee, trial error terus, gitu, ya. Ee, model bisnis dan strategi. Ini satu kesatuan. Jadi kalau udah ada model, nanti harus ada turunannya adalah strateginya atau upaya untuk mencapai target-target yang disusun di model bisnis itu. Misalkan model bisnisnya adalah tadi ya, ee, maklon, ya. Jadi dia taruh desainnya itu di penjahit, terus penjahitnya menjahitkan terus dia branding kan, gitu. Nah, strateginya juga harus ikut, ya. Oh, berarti saya harus bikin PPIC nih, gitu, ya. Ee, prod-, apa namanya? Ee, inventory control-nya gimana, gitu, ya. Purchasing-nya gimana, nyiapin bahannya gimana. Terus nanti produksinya berapa lama. Terus nanti sampai di packaging sampai branding sampai ke pasar berapa lama, kan itu it's all about strategi, gitu, ya. Mau pakai, ee, apa namanya? Strategi, ee, harga rendah atau, ee, apa? Cost leadership atau mau pakai diferensiasi. Nah, itu kan juga strategi, gitu ya. Ya. Yang dibutuhkan dalam mengubah ide menjadi sebuah bisnis yang menjanjikan. Jadi, memang, ee, ini syarat ya. Saya merah-merahin ini, syarat itu harus punya secara finansial, ee, terpenuhi, gitu, ya. Enggak harus berlimpah, ya, tapi at least dia bisa menghasilkan sampai usaha, sampai jadi bisnis, sampai jadi produk, gitu, ya. Harus manusianya juga bagus, gitu, ya, kualitasnya. Model bisnisnya juga ada dan bisa diterapkan dalam bentuk strategi juga.
Nah, tadi saya sampaikan contoh Intan Atina. Ini kakak adik, ya. Ini kenapa saya sangat ter-, ee, inspirasi karena saya betul-betul melihat mereka dari mahasiswa yang, ee, apa namanya? Punya banyak mimpi sampai akhirnya berhasil mewujudkan mimpi, gitu ya, sampai sekarang punya, ee, ribuan, ee, apa namanya? Pelanggan, gitu, ya. Nah, ee, dia merasa, si kata Intan ini, ya, kakaknya mengatakan bahwa padahal rasanya penjahit kami sudah ngos-ngosan produksi, gitu, ya. Jadi kayaknya udah ngos-ngosan, udah benar-benar, ee, penjahit baju dan hijabnya itu udah enggak ada waktu, luang untuk istirahat banyak, gitu ya. Tapi tetap aja order-an masuk, gitu ya. Jadi, apalagi ya sampai akhirnya betul-betul di titik kewalahan. Nah, akhirnya ya, tadi, memperbesar kapasitas produksi. Lalu, jadi awalnya tanpa modal kata Atina, ya. Karena mereka ini memang, ee, pintar keuangan, ya, jadi benar-benar memperkirakan, ee, BEP-nya berapa, di-unit ke berapa sehingga setiap kali produksi itu selalu terserap ke pasar dan akhirnya enggak pernah ada rugi, gitu, ya, setiap kali produksi atau setiap kali launching produk.
Nah, mengapa menjadi womenpreneur? Nah, menurut riset dari Beringer, ya. Ya, tentu ingin jadi bos, ya. Be the own boss. Kita pengin jadi bos bagi diri sendiri. Terus kita juga pasti pengin cuan gitu ya, keuntungan finansial dan kadang memang orang menjadi womenpreneur atau, ee, pengusaha wanita, gitu ya, itu ingin, ee, men-challenge ide untuk jadi sebuah usaha. Jadi ingin mencetuskan ide jadi usaha. Itu juga, ee, alasan beberapa menjadi womenpreneur. Kalau kita checklist ciri-ciri, ya. Nah, coba mungkin Bapak Ibu bisa resapi ya, apakah karakter entrepreneur ini sudah ada dalam diri kita? Yang pertama kita perlu, ya, fokus pada produk dan customer. Jadi kita, ee, tahu produk kita itu keunggulannya apa, gitu ya, bisa mengatasi masalah apa di diri konsumen, bisa memberi nilai tambah manfaat apa buat konsumen, gitu. Nah, kita harus benar-benar fokus ke sana dan kita harus matching-kan ya, apakah itu betul-betul yang diharapkan sama konsumen? Apakah produk kita itu release the pain of the customer, gitu, ya. And adding gain, gitu ya, menambahkan manfaat di mata customer, gitu, ya. Jangan sampai kita enggak relevan, ya. Produk yang kita tawarkan itu enggak relevan sehingga dianggap enggak menarik dan ditinggalkan akhirnya sama customer, gitu, ya. Seperti halnya tadi Intan Atmina tadi, ya. Ee, dia men-desain jilbabnya se-, se- apa, ya? Serilevan mungkin dengan, ee, konsumennya. Jadi dia sangat-sangat engage ya, dengan customer-nya sehingga dia bisa saja dapat desain itu justru dari sister-sister yang jadi reseller dia, gitu, ya. Butuh apa sih kalian kalau hijab, apa sih yang jadi pain kalian? Oh, kalau hijab itu kenapa enggak nyerap keringat, ya? Kok ada yang bahannya glowing tapi jadi apa, enggak nyaman, gitu. Akhirnya, oh, berarti bahan, bahan harus yang menyerap. Jika ada keringat, gitu ya, atau harus yang enak di kulit wajah, gitu. Jadi, betul-betul meriset dengan, ee, betul, gitu ya, para konsumen. Terus yang kedua adalah cakap dalam eksekusi, ya. Jangan sampai konsep saja, tapi enggak jago juga eksekusi sesuatu, gitu. Jadi harus walk the talk, ya. Kita mau ini ya lakukan, gitu. Jangan cuman, ah, pengin deh, ee, kayak usaha jamur saya, ya. Lagi pandemi kemarin benar-benar, gagal panen, gitu, ya, wah. Aduh, udah deh, ganti aja deh usaha yang lain. Nah, itu kan jadi eksekusinya kurang, ya. Seharusnya apa lagi nih? Ee, harusnya ada mitigasi nih, biar enggak gagal panen. Nah, lalu juga tahan banting kalau gagal ya, ini juga ciri pengusaha sukses. Nah, berikutnya adalah passion for the business. Cari bisnis yang memang passion, ya. Passion itu kan gabungan dari minat dan bakat, gitu ya. Jadi minat itu yang kita mau, ya, bakat itu yang kita mampu. Jadi, coba cari irisan atau yang betul-betul kita mau dan kita mampu dan itu akan jadi bisnis kita yang sukses, ya, ini berdasarkan teori. Nah, ini saya cerita tadi, ya, ini desain bajunya dijual dengan online oleh, ee, adik-adik kita ini. Dan, melalui Instagram yang, waw, follower-nya sangat banyak. Lalu ada juga yang bisnis wanita itu yang terkait passion. Ini murid saya namanya Alicha. Dia suka dandan dan akhirnya bisnisnya salon, gitu, ya. Nah, salonnya ini memang bukan yang dia mulai dari nol banget, ya. Dia lanjutkan dari orang tuanya. Cuman saat orang tuanya menjalani bisnis salon ini di Harapan, ee, Indah Bekasi, ya, itu old, ee, old style banget ya. Maksudnya, ee, masih konsep yang salon zaman dulu lah gitu ya, belum melihat selera anak muda kalau ke salon itu enggak cuman rambut loh, tapi mulai dari nail, mulai dari, uku-, ujung kuku sampai ujung kaki, ujung kepala, gitu ya. Nah, akhirnya dia kembangkan usaha orang tuanya yang dari dulu sudah dibangun menjadi lebih relevan dengan pasar, gitu. Nah, ada juga nih, Benika nih, ya. Ee, kenapa saya contohskan sebagai womenpreneur yang sukses karena dia mulai bisnis juga sejak kuliah, ya. Ini adik-adik kita S1 ini kreatif banget bikin teh yang cita rasanya keju gitu, ya. Jadi dia mix aja. Jadi, kalau kreatif tuh tabrakin aja, gitu ya. Teh sama keju. Biasanya minum teh ya, minum teh, makan keju makan keju, gitu ya. Ya, udah, tabrakin. Jadi ka-, jadi apa, ya? Nah, ini riset, ya. Si brand ini riset beragam flavor, gitu ya. Akhirnya keluarlah varian-varian yang, begini banyaknya nih, ya. Dan dia sebagai franchiser, ya, Bapak Ibu, bukan franchisee-nya. Jadi, dia memang memegang mereknya dan, ee, apa, melayani franchise se-Indonesia, gitu. Nah, ini dia enggak built in a day, ya, jadi dia jatuh bangun bisnisnya mulai dari tadinya, apa, ya, waktu itu scrapbook, gitu, ya. Terus makanan kopi, eh, kopi pernah, makanan ringan pernah, jadi dia, dia benar-benar cari polanya, passion saya di mana sih, gitu, ya. Akhirnya ketemu Yobie Cheese Tea ini saat malah sudah lulus, ya. Akhirnya dia, ee, apa namanya, ketemu. Nah, kalau ngomongin Covid, ee, dari survei ya, bahwa sebagian besar dari orang kalau mau, apa, setelah Covid yang akan dilakukan adalah jalan-jalan, ya. Travelling, bekerja. Nah, dari data ini, sebagai pengusaha kita bisa tangkap, ya. Kira-kira kebutuhan masyarakat kalau PPKM-nya turun, gitu, ya, itu apa? Sehingga kita sediakan jasa yang relevan atau produk yang relevan dengan pasar di mana, ee, kondisi itu sedang terjadi. Nah, jadi kita tangkap tuh hasil-hasil riset seperti ini sebagai input, ya, untuk bisnis. Nah, kalau kehidupan go virtual saya rasa ini sudah kita yakini ada, ya. Bahwa ibadah virtual, homeschooling online, telemedisin, cloud lifestyle, ya. Zoom generation, ya. Zoom sudah jadi kata kerja ya, Bapak Ibu, ya. Mau nge-Zoom enggak, gitu ya. Kalau dulu nge-Google aja gitu. Sekarang udah nge-Zoom. Terus, flexible working hour, ya, udah enggak lagi nine to five, tapi malah three to one, gitu, ya. Jadi, WFH itu work full hour, gitu ya, jadinya. Nah, ada juga virtual social activities, ya. Jadi, senam online, gym online, Zumba online, juga online. Jadi virtual experience is the next big things. Nah, kalau kita pengusaha harus bisa menangkap itu, ya. Akhirnya banyak artis, kan, ya, yang konser-konser online dan itu betul-betul bisa relevan, ya, dengan kondisi dan pasar.
Nah, dengan Covid ya, kita juga harus melihat perubahan masyarakat. Masyarakatnya jadi semakin empatik, ya. Jadi kita semakin religius, berdoa terus agar sehat dan sebagainya itu lebih sering mungkin kita, ee, lakukan dibanding mungkin sebelum ada Covid. Lalu, juga, ee, the rise of solidarity, ya. Jadi kita, misalkan ada tetangga yang lagi isoman, kita berbondong-bondong kasih, ee, apa namanya? Ee, bantuan, gitu ya, itu jadi suatu hal yang semakin sering kita budayakan, gitu, ya. Terus juga parenting, ya. Parenting juga, perilaku masyarakat udah lagi enggak drone parenting, ya, tapi udah positif parenting. Drone itu kan dari jauh kita pantau, gitu, ya. Kalau sekarang, mau jauh gimana orang setiap hari ketemu anak, gitu ya, karena semuanya WFH, SFH, gitu, ya. Akhirnya ya, positif parenting. Kita pahamkan mereka bahwa, ee, Nak, kalau belajar itu udah saatnya online gitu, ya. Enggak bisa kamu harus ketemu bu guru baru belajar. Ini, ini namanya belajar sama, ya. Bukan Zoom-an aja ini belajar. Terus, Nak, kamu bisa tanya lewat Google, lewat mana aja, gitu, ya. Enggak harus dari guru, gitu. Jadi, ee, sumber sources-nya tuh udah benar-benar, ee, luar biasa sekarang ini, dan kita perlu pahamkan itu ke anak-anak dan harus tahu bahwa ini benar, ini, ee, salah, gitu, ya. Kita tetap harus jelaskan.
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transkripsi: Ee. Nah, jadi kalau ditanya orang Indonesia takut Covid enggak? 80% jawab iya gitu, ya. Buktinya ya kita masih mengikuti anjuran pemerintah ya, pakai masker, jaga jarak dan sebagainya. Itu bukti bahwa kita sebetulnya ya tidak ingin terpapar, gitu, ya. Nah, jadi perilaku seperti itu kita bisa tangkap ya, sebagai pengusaha, produk apa yang bisa relevan dengan perilaku mereka itu. Nah, sehingga virus corona memang betul-betul mendisrupsi ya hidup kita. Nah, dampaknya pelaku usaha bagaimana? Nah, memang beberapa pelaku usaha dari survei itu memilih untuk mengurangi, ee, jam kerja karyawan, gitu, ya, dibanding alih-alih merumahkan, membagi sebagian, atau akhirnya, ee, pengurang, apa namanya? Ee, tidak dibayar sama sekali itu bukan jadi pilihan, lebih baik dikurangi, gitu, ya. Nah, ini sektor yang berdampak paling tinggi saya rasa ini juga kita sepakat ya, sektor akomodasi, makan minum, transportasi, pergudangan ini ee, menjadi sektor yang paling terdampak.
Nah, kita juga survei di ini ya, ee, influencer mengatakan bahwa sekitar 19% itu dulu waktu awal Covid ya, ditanya, "Usaha bakal jalan berapa lama?" Dijawab maksimal 3 bulan nih. Tapi ternyata ya kita bisa belajar ya, ee, adaptasi perilaku baru, ee, usaha bisa tetap jalan, meskipun ya beberapa harus tutup. Nah, ini ada pepatah yang saya rasa kita perlu resapi, ya, bahwa, we cannot control the wind ya, but we can adjust the sails. Jadi ya, enggak bisa kita mengontrol Covid gitu ya, ee, Covid-nya diapain gitu, redam. Tapi kita harusnya adjust, kita adaptasi gitu, ya. Bisnis kita terdampak Covid. Tapi apa adjustment-nya? Gitu ya, apa adaptasinya? Apa ee, modifikasinya? Gitu. Jadi kita adjust aja sales-nya, sail, ya layarnya. Nah ini beberapa praktik yang saya pikir bisa jadi contoh ya, ee, bahwa we have to adjust the sales, ya. Ee, yaitu dengan apa? Misalkan menciptakan produk yang relevan tadi ya. Nah, misalkan saat Covid butuh apa sih untuk stay healthy? Oh, teh, oh, makanan yang siap saji cepat ya, ada sayurnya, ada proteinnya. Nah akhirnya ee, beberapa mahasiswa kami kemarin usahanya sudah jadi usaha online semua ya, dan dipaketkan dengan ee, macam-macam ini ya, healthy tea, ee, rice box ya, memang ee, kebutuhan saat apa namanya? Harus WFH gitu. Nah ada juga yang beralih ke usaha yang tadinya cafe ya. Akhirnya dia beru- beralih ke online dan menjual ee, teh-teh yang menyehatkan, ya. Rosella, rosemary, lemongrass tea, gitu, ya. Asam Manis Wedang ya, wedang-wedang yang memang, ee, menyehatkan badan, gitu. Terus ada juga yang melihat bahwa wah sekarang dengan teknologi informasi yang maju, pandemi, orang akhirnya jualannya online. Dan ada kebutuhan untuk ee, apa? Penyediaan logo, brand, gitu ya, konten di sosial media. Nah sehingga beberapa mahasiswa kemarin bikin ee, usaha desain ya, jadi branding house. Mulai dari bikin logo harganya Rp500.000. Terus kalau bikin desain grafis untuk feed di Instagram Rp100.000. Nah ini kan murah banget ya, Ibu-ibu, ya. Nah, kalau Ibu-ibu Sosmed yang ee, apa, jualan misalkan ee, baju, gitu ya, terus tas, gitu. Kadang kan keahlian untuk desain itu belum dimiliki, gitu, ya. Nah, hadirlah si ee, usaha branding house ini, ya, bikinin Instagram feed-nya, banner di Instagram, gitu. Jadi itu relatif terjangkau ya, Rp100.000-an. Nah, ada juga yang tadi punya keahlian masak, ya. Ee, Ibu-ibu bisa meng- mengasahnya, ya. Apalagi sekarang video tutorial udah, ee, banyak tinggal dipilih di YouTube, ya. Mana review-nya paling bagus, terus kita ikuti. Akhirnya skill yang kadang kita enggak punya, jadi ada, gitu ya, karena tadi, ee, kita, ee, ter- tertantang, ya, kreativitas itu muncul. Misalkan bikin ee, cinnamon roll nih, ya. Ini mahasiswa kami juga nih ya, yang dia enggak ada background masak cuma dari YouTube terus dia ee, apa namanya pelajari, gitu, ya. Terus ini, terus dijual online dengan packaging yang menarik, ya, yang kekinian, ya, ramah lingkungan, ya. Ini juga perlu ee, jadi konsen, ya, sebagai pebisnis. Terus review produk itu penting ya, harus dipampang di sosial media itu menunjukkan bahwa pelanggannya tuh puas, sehingga kalau belum pernah beli itu jadi diyakinkan, ya, dengan elektronik word of mouth yang ada di sosial media tadi. Nah ini ada juga yang punya keahlian bikin sambal, bikin apa namanya? Ee, ee, apa? Teri kacang, gitu ya. Terus dia bikin logo brand namanya lauk buatan ibu, mahasiswa juga ya. Sebetulnya itu dari pain sebagai mahasiswa, ya, yang anak rantau enggak tahu, habis kuliah online, laper. Ee, kalau pesan GoFood harus keluar duit banyak, gitu ya. Akhirnya dia kepikir, bisa enggak sih ee, masakan ibu saya tuh tiba-tiba hadir di meja kosan saya, gitu, ya. Ya, akhirnya dia bikinlah, ee, produk ini, ya, teri kacang, ee, kering kentang, gitu, ya, memang udah, ee, temennya nasi, gitu, ya. Terus dia packaging dengan ee, baik ya, sehingga tetap renyah dan dijual online enggak pakai toko.
Ada juga yang punya keahlian melihat ee, trend di Korea sana, ya. Ee, yang makan banana with milk. Terus pakai apa namanya? Creamy-creamy sauce, gitu, ya. Nah, akhirnya dihadirkan di Indonesia lewat produk Ban-, banimi, ini salah satu mahasiswa juga. Enak banget ini. Saya juga enggak tahu kenapa mereka bisa bikin seenak itu, gitu, ya. Risetnya gimana? Sampai kita tanya, dan ternyata memang ya dia pecinta makanan ini dan betul-betul ngulik, ya, sampai dapat ee, resep yang pas. Nah, ini akhirnya ber- kebangkan, melibatkan partner-partner, Bapak-bapak Gojek, untuk melancarkan usaha.
Nah, tadi saya sampaikan, selain uang, manusia harus punya model bisnis, gitu ya. Nah ini model bisnis, ya. Dalam teorinya, atau dalam konsepnya Osterwalder and Pigneur, tahun 2010, business model canvas ini paling solutif buat usaha baru, karena dengan satu kanvas kita bisa petakan sembilan elemen, gitu ya. Mulai dari elemen yang terkait pasar, gitu, ya. Ada value proposition, customer relationship channel, customer segment, revenue stream ini terkait sama pelanggan kita, sama pasar kita. Tapi kalau yang back end proses, nah ini terkait dengan proses produksi kita ya. Aktivitas kunci apa, resources kunci apa. Lalu partner kunci yang mana yang perlu kita libatkan, sehingga akan keluar biaya apa. Nah, dengan punya model bisnis yang firm, ya, yang detail dan baik, yang alignment-nya antar elemen itu dapat, nah, nanti bisa, ee, peluang suksesnya lebih besar.
Nah, kalau bisnis sudah berjalan, biasanya kita akan verifikasi, apakah manfaat yang kita berikan itu match antara produk yang kita tawarkan dengan, ee, yang diharapkan sama customer, sehingga ada kanvas kedua yang saya sarankan Bapak Ibu nanti juga pakai adalah value proposition canvas, ya. Karena itu bisa me-redefinisi ya, kira-kira manfaat yang kita tawarkan tuh betul-betul memberikan gain enggak sih, gain creators enggak sih? Dan juga jadi pain relievers enggak sih? Nah, jangan-jangan, enggak, ya, enggak fit sama yang diharapkan sama si customer ini. Gain sama pain-nya customer enggak relate atau enggak fit, enggak relevan dengan, ee, produk yang kita tawarkan. Gitu.
Nah, sekarang kita masuk ke taktik bisnis, ya. Nah, taktik bisnis ini gimana, ya, biar bisnis kita itu, ee, survive, booming di pandemi? Nah, ini saya mensarikan ada beberapa. Yang pertama adalah kita harus jeli melihat peluang, tadi, ya. Kan entrepreneur itu ada peluang hajar, gitu, ya. Ada masalah jadi duit, gitu, ya. Masalah itu kan berarti butuh solusi. Nah siapa yang bisa menghasilkan solusi, dialah yang, ee, menang, gitu, ya. Saya dulu punya usaha namanya, ee, sekolah bisnis untuk anak, gitu, ya. Nah, saya melihat bahwa kenapa sekolah atau kursus bisnis tuh penting buat anak? Oh, anak-anak tuh, ee, enggak cukup dibekali sama, ee, skill-skill yang matematika, bahasa Inggris, ee, elektronik, robotik, gitu, ya. Tapi sebetulnya kita perlu ajarkan bahwa jadi pebisnis itu bisa dipelajari dari, ee, usia muda, usia sekolah. Akhirnya saya jualan kursus bisnis buat anak-anak di SD, SMP, SMA di Jakarta, dan sambutannya belum, bagus, ya, Bapak Ibu. Orang tua jadi, "Wah, belum pernah ada nih kursus bisnis atau ekskul bisnis, gitu." Nah, akhirnya ya, tadi, ya, dari masalah jadi peluang, gitu. Nah, di masa pandemi, kita juga perlu memikirkan adanya diversifi-, diversifikasi usaha, atau beralih usaha, kalau memang produk atau jasa kita itu sudah enggak relevan, ya, dengan situasi, ee, saat ini. Nah, kita perlu pantau perubahan sentimen dan perilaku konsumen, tadi, ya. Misalkan kita riset terus di Google, ya. Ee, what most, ten things most people will do after Covid, nah itu kan keluar. Nah itu kita bisa dengan ee, apa namanya? Analytics, ya, bisa memastikan usaha apa yang akan booming for the next, ee, phase, gitu ya. Nah, berikutnya, selain kita jeli melihat us-, ee, peluang, kita juga antisipasi dampak operasional apa yang bakal terjadi, ya, manakala, ee, Covid masih terus-terus seperti ini, kita enggak bisa fully open di toko, gitu ya. Nah, kita harus jaga ekspektasi pelanggan, jangan sampai, ee, udah jam operasional berkurang, pelanggan jadi enggak merasa puas, karena ternyata kualitas layanannya turun, gitu ya. Kita perlu antisipasi juga. Nah, berikutnya, kita perlu pintar-pintar nih, ya, karena, ee, Covid kan demand-nya turun, misalkan, ya, ee, ee, terkait barang-barang tertentu misalkan. Jasa training, misalkan, ya. Itu kan orang lebih senang training offline. Kalau training online akhirnya enggak semua orang ingin convert ke sana, gitu, ya, atau hanya tipikal konsumen tertentu yang mau convert ke sana. Sehingga kita perlu optimalkan anggaran pemasarannya harus yang efisien, efektif kayak gimana, ya, gitu, yang impactful, gitu. Nah, berikutnya saya sarankan juga go online, ya, manfaatkan media digital. Lalu kita harus bangun percakapan yang intens dengan pelanggan dan kita harus menunjukkan kepedulian bahwa kita itu usahanya ee, mengadaptasi kebiasaan baru, gitu ya, jadi enggak out of context, gitu, ya. Yuk!
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transkripsi: 00:00 Nah, Masih ada waktu nggak, Pak Dwi? Mm, kayaknya 2 menit lagi, Bu. Waduh, oke. Nanti, nggak kerasa saya kayak dua SKS ini sebenarnya. Oke, oke, I'll make it fast ya. Nah, Misalkan data, kita lihat data itu harus tahu ya, mau dipakai buat apa. Oh, mau buat ngukur kinerja bisnis gitu ya. Ngitung projected sales gitu. Terus kita prediksikan ya, COVID ini bakal benar kurva ketiga nggak ya. Nah, itu juga perlu ada prediksi ke sana, Bapak Ibu ya. Ee, di di titik mana sih akan terjadi kurva ketiga, misalkan. Ini, kita sebagai pengusaha harus ee, analitiks juga ya memanfaatkan data. Terus ekspektasi konsumen ya. Misalkan fashion apa sih kalau pandemi ini yang dibutuhkan. Terus pesaing pasar industri udah nambah nggak, berkurang nggak, gitu ya, ya. Nah, sentimen-sentimen pasar perlu kita juga cari. Nah, caranya nih, Bapak Ibu ya. Nah, karena kita pebisnis, kita harus melek sama teknologi, kan? Nah, tools social listening kita perlu gunakan ya, pakai sosmed tuh kita baca semua perilaku konsumen di sosmed. Terus kita bercakap-cakap sama CS kita ya, tim penjualan kita, cari pain gain mereka tuh apa gitu ya, yang sering dikeluhkan sama ee, calon pelanggan tuh apa. Jadi, karena mereka garda depan kita ya. Jadi, jangan jangan nggak dimanfaatkan nih, CS. Nah, atau bisa ke- kita pakai jasa MarTech ya, ini lagi happening nih. Ee, marketing teknologi ya. Jadi, aplikasi ini membantu kita menganalisis perilaku konsumen dengan baik. Ini macam-macam. Nah, bisa juga kalau kita udah sering ee, ngulik di Google, pakai Google Analytic ya. Kita cari keyword paling muncul, paling sering muncul di Google ya. Misalkan Taida, Strafa, ini awal-awal pandemi kan muncul ya. Jadi, kita bisa tahu oh, orang tuh fashionnya yang ke arah bebas, gitu ya. Taida kan gitu ya, yang lebih ke natural, alam gitu. Oh, mereka konsen sama kesehatan sehingga pakai Strafa gitu, ya. Jadi, produk turunannya bisa kita bayangkan akan jadi apa ya, yang bisa kita tawarkan. Nah, ini contohnya, di hotel aja, move on ya, jadi tempat isoman. Terus juga, Airlines jadi tempat restoran. Nah, kita juga harus punya ee, pandangan ke sana gitu, ya. Permen, jahe, yang tadinya cuman wedang gitu, ya. Terus ee, apa nih, alat penyangga HP buat online gitu ya. Makanan yang di-frozen gitu. Nah, antisipasi dampak of apa, o-operasional, misalkan karena rantai pasa- pasok terganggu, produk nggak tersedia pasti gitu, ya. Kita harus jaga ekspektasi pelanggan. Kita tinjau ulang aturan kita ya. Misalkan dengan memperpanjang termin pembayaran itu juga menurut saya ideal ya, atau solutif di masa sekarang. Karena memang sama-sama terdampak ya, konsumen terdampak, kita juga. Nah, pesan proaktif ini juga perlu kita ee, apa, dengung-dengungkan ya. Jadi, ee, pertanyaan yang sering ditanyakan kita selalu jawab responsif di sosial media. Oke. Terus, optimalkan ee, apa namanya ee, pem- anggaran pemasaran ya, dengan SIO yang baik, konten yang relate ya, sosial media yang aktif dan relevan, video. Nah, ini pakai podcast ya, Bapak Ibu. Karena sekarang, dari datanya 87% marketers itu memang sukses menggunakan video karena ee, impactful ya, dengan konsep storytelling. Jadi, konsumen tuh suka ya, lihat yang moving gitu kan ya, dan ada ceritanya. Misalkan kisah sukses ee, yang kita ee, populerkan gitu, ya. Nah, itu bisa. Email marketing juga sangat ee, efisien dan murah ya. Bisa dimanfaatkan. Berikutnya, hmm. Nah, ini ada salah satu ee, ee, video ya. Sebentar. Jadi, ini salah satu contoh mak- mapan yang ee, kreatif, ya. Oke. Nah, ada juga komunikasi yang kreatif seperti ini ya. Kita sering lihat ya, di baliho-baliho jalanan, ya. Please help orang hilang. Anak tersebut bernama, bla, bla, bla. Nah, jika kamu belum bisa membaca, berarti kamu harus ikut kursus, gitu ya, kursus bahasa Jepang gitu. Terus budayakan malas mencuci di rumah, karena mencuci adalah tugas kami. Terus sampaikan pesannya, "Dukung saya nyalon," nah, terus di bawahnya ditempel sama gua cek ke salon terdekat cuma 3.000, ee, 7.000, gitu ya. Jadi ee, buatlah ee, promosi yang unik agar agar viral ya, dan itu jadi publisitas gratis atau earn media ya, istilahnya kalau di digital marketing. Nah, berikutnya, Go online. Kalau kita bisa membuat sesuatu online itu jadi ee, efektif, efisien ya. Karena kita bisa punya pasar global ya, lintas negara. Bisa 24 jam, bisa hemat biaya. Terus kita jadi nggak perlu ada inventori ya ee, minim gitu ya, karena yang dipesan itu yang kita sediakan gitu ya, real time. Lalu targeted market, ya. Jadi, memang orang-orang yang memang kita tahu perilakunya dan bisa bekerja dari mana saja. Nah, pastikan kapasitas cukup dan ee, kalau kita gunakan website mobile app ya, harus yang mobile friendly ya, responsif web design-nya. Jadi, jangan sampai, waduh, perlu scroll, zoom in, zoom out gitu, nah itu udah failed ya. Nah, ee, pesan juga bahwa website harus update, meeting harus reguler, ee, gunakan webinar sebagai salah satu cara untuk sosialisasi. Nah, sosmed juga harus yang kontennya menarik ya. Gunakan video marketing dan manfaatkan teknologi digital seperti ini. Nah,

judul kursus: Women Entrepreneurship: Stay Relevant and Keep Being Impactful
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chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: (0:08) Selamat sore Ibu dan Bapak, kawan-kawan pojok pintar manajemen (0:13) yang hari ini sudah berkenan hadir memenuhi undangan dari PPM Management. (0:19) Nah, izin saya perkenalkan tadi nama saya Ibu Apri, (0:23) saya di sekolah tinggi manajemen, jadi PPM Management itu selain jasa (0:29) integrated management, ada konsultansi, assessment, ada juga training, (0:36) kami juga ada unit yaitu sekolah, sekolah tinggi manajemen. (0:41) Nah, dari institusi sekolah tinggi manajemen ini, (0:44) Alhamdulillah, secara institusi kami sudah memperoleh akreditasi unggul (0:49) dari BANPT, jadi silakan Bapak Ibu jika ingin menyekolahkan putra-putrinya (0:57) ataupun ingin mendalam ilmu manajemen dan akuntansi, (1:00) bisa memanfaatkan atau menjadi keluarga besar dari sekolah tinggi manajemen PPM.
(1:07) Nah, tadi yang disampaikan, saya backgroundnya selain S2MM, (1:12) ya Bapak Ibu saya juga S1 saya psikologi, (1:15) jadi sedikit banyak tahu dinamika perempuan atau dalam hal ini Ibu bekerja. (1:22) Kayak gimana sih Ibu bekerja itu kalau punya keinginan berbisnis, (1:27) kira-kira mungkin nggak? Kira-kira suatu hal yang ideal nggak? (1:31) Jangan-jangan nanti keluarganya terkorbankan, (1:34) jangan-jangan karirnya terkorbankan. (1:36) Nah, kalau saya sendiri memang merasa itu mitos ya Bapak Ibu, (1:41) kalau wanita itu ada batas-batas, (1:45) nah itu mungkin zaman sebelum Ibu Raden Ajen Kartini dulu, (1:50) semenjak kebangkitan perempuan di masa Ibu Raden Ajen Kartini, (1:55) kita jadi tahu bahwa kita saling mendukung satu sama lain, (2:00) baik wanita dan pria.
(2:02) Baik itu dalam peran ganda sebagai wanita bekerja, (2:06) dan juga mungkin dalam konteks wanita berbisnis. (2:10) Jadi, equal dan bisa saling dukung. (2:14) Nah, kalau terkait bisnis, saya punya usaha selain jadi dosen ya, (2:20) dosen kan profesi.
(2:22) Kalau usaha itu juga profesi sih. (2:25) Saya ada ketertarikan di bidang agrobisnis, (2:29) dan akhirnya saya main di pertanian, di jamur. (2:38) Jadi, saya punya lahan untuk dikembangkan, (2:43) jadi usaha budidaya jamur bersama teman-teman.
(2:47) Jadi, memang enggak sendiri. (2:49) Ada plasmanya. (2:52) Nah, S3 saya di dokter IPB, di sekolah bisnis IPB.
(2:58) Nah, ini aktivitas saya dari hari selain jadi dosen, (3:01) saya suka jadi mentor bisnis mahasiswa ya Bapak Ibu. (3:05) Saya cerita bisnisnya mahasiswa saya. (3:07) Ada yang bergerak di bidang kuliner ya, (3:09) diantaranya apa namanya, menjual makanan ya.
(3:15) Ini smoked beef tapi dimasak dengan cara khas Amerika, (3:21) yaitu dengan slow smoke. (3:23) Kalau sekarang ada istilah daging yang dikeringkan, (3:30) kalau dia ini justru yang slow smoke. (3:33) Jadi, masaknya dengan kayu, dengan tingkat kepanasan tertentu, (3:38) dan rasanya jadi masuk aroma kayu bakarnya itu.
(3:43) Nah, tapi dengan cita rasa Indonesia, keunikannya itu. (3:47) Lalu ada juga saya membimbing mahasiswa S2 di BPM, (3:52) dia punya usaha daddy super clean, (3:55) atau usaha jasa bersih-bersih rumah, apartemen, kantor, (4:02) intinya one stop service buat bersih-bersih rumah. (4:06) Jadi, dinamakan daddy super clean.
(4:09) Dia resign dari aktivitas profesionalnya di bank, (4:14) jadi pebisnis full time, namanya EKA. (4:19) Ini saya juga salut sama dia karena dia jatuh bangun ya, (4:23) dari mulanya cuma manajer bank, (4:27) tapi dia bergerak merasa bahwa saya harusnya bisa lebih (4:31) dari hanya profesional, (4:34) skill saya di bidang banking ini manfaat buat bikin usaha. (4:38) Akhirnya betul, pas pandemik malah jadi kebanjiran order, (4:43) karena jasa pembersihan rumah, apartemen itu dibutuhkan sekali.
(4:49) Dan dia udah punya tim, akhirnya rekrut banyak karyawan (4:52) di masa pandemik justru. (4:55) Nah, kalau yang bawah ini juga saya bangga sama kedua mahasiswa saya, (4:59) Intan Atina, dia menekuni bidang hijab. (5:04) Jadi, dari saat S1 sudah menekuninya, (5:09) menjadikan tugas kuliahnya itu proyek bikin fashion dan hijab.
(5:17) Dan ini tanpa modal. (5:18) Mereka memang basisnya PO, open PO, (5:24) terus ada dana di store dari calon pembeli, (5:27) baru dia bikinkan maklum kemana-mana, (5:31) cari bahan dan sebagainya. (5:33) Jadi, benar-benar harus kreatif, (5:37) nggak perlu usaha itu harus pakai modal secara finansial, (5:42) tapi bisa juga dari networking, dari kepercayaan.
(5:47) Nah, selain itu saya juga suka meneliti tentang wira usaha, (5:51) jadi saya ketemu dengan Pak Bakat, (5:54) beliau ini CEO dari Paragon, Wardah. (5:58) Saya belajar dari beliau bagaimana usaha keluarga itu bisa diturunkan (6:02) dari generasi ke generasi. (6:05) Dari Pak Bakat dan Ibu Bakat ke tiga putrinya dan menantu-menantunya.
(6:12) Kok bisa kompak seluruh putra-putri dan menantu itu (6:17) tertarik meneruskan usaha keluarga? (6:19) Nah, itu ternyata ada pola asuh yang dari kecil sudah ditanamkan oleh Pak Bakat dan Ibu, (6:25) bahwa nggak bisa tiba-tiba dikasih perusahaan jadi, nggak bisa. (6:31) Dari kecil mereka sudah disosial modelingkan, (6:35) sudah diajarkan dengan peran modelnya itu ya Bapak Ibunya sendiri. (6:41) Begitu juga dengan Pak Siswono, beliau juga melibatkan putri-putrinya, (6:46) dan memang beliau putrinya ada tiga, (6:51) dilibatkan semua di bisnis yang jasa konstruksi.
(6:55) Nah, itu memang dari kecil sudah dilatih. (6:57) Jadi, sedikit cerita tentang family business, (7:02) betapa bisnis itu nggak bisa hanya sukses di generasi satu, (7:06) generasi dua harus disiapkan dari sejak mereka kecil, (7:10) lewat pembiasaan dan pola asuh. (7:12) Nah, itu hasil disertasi saya, Bapak Ibu.
(7:15) Model suksesi inter-family untuk perusahaan keluarga. (7:18) Silakan Bapak Ibu nanti yang punya usaha keluarga, (7:21) juga bisa sharing di sini ya, (7:25) dinamikanya seperti apa, challenge-nya seperti apa, (7:28) apalagi di masa pandemik ini. (7:30) Bagaimana mengatur karyawan biar profesional, (7:34) dan juga bagaimana tata kelolaannya, (7:36) nanti juga bisa didiskusikan di sini.
(7:40) Oke, selain itu saya leliti ke mana-mana gitu ya. (7:44) Nah, doksen.
Oke, berikut transkripsi dari video yang Anda berikan:
Nah, sore ini saya akan sharing dengan Bapak Ibu terkait empat topik, ya, atau empat subtopik gitu. Yang pertama ciri-ciri womenpreneur secara, ee, apa, teori gitu, ya. Apa sih cirinya, gitu ya? Yang sukses gitu. Lalu yang kedua kalau dikaitkan dengan situasi Covid, ee, bagaimana, ya, ee, dampaknya? Dan yang ketiga, yang keempat adalah Nah, ini yang terpenting, ya. Taktiknya gimana nih? Karena harus kreatif, ya. Sebagai pengusaha wanita atau sebetulnya pengusaha pada umumnya pun, gitu, ya, ee, harus memiliki taktik bisnis. Jika ingin sukses di era next normal, ya, atau manakala Covid sudah berangsur, ee, bisa ditekan.
Nah, kita mulai dari sejarah dulu, ya, Bapak Ibu, karena kita perlu me- kaitkan, ya, topik kita dengan pohon ilmunya gitu, ya. Jadi wirausaha itu memang secara teori ada ya, ya, dari tahun sekitar, ee, 60-an itu sudah mulai dibahas teori tentang wirausaha. Nah, secara akademik wirausaha itu di- definisikan sebagai proses di mana individu memanfaatkan segala peluang. Jadi intinya, ee, seize the opportunity, ya, atau memanfaatkan peluang. Meski belum memiliki sumber daya. Ya, ini luar biasa nih, dalam artinya ya. Jadi, wirausaha itu namanya juga wira, ya. Wira itu, ee, apa namanya? Ee, mandiri gitu, ya, usaha, usaha, ya usaha, gitu, ya. Jadi berwirausaha artinya adalah proses di mana kita memanfaatkan peluang meskipun belum punya sumber daya. Nah, ini saya jadi ingat mahasiswa saya tadi, ya. Intan Atina tadi yang dari semester lima itu sudah berpikir bahwa jadi pengusaha itu suatu hal yang mulia, gitu. Prinsip yang dia pegang ya. Kenapa mulia? Karena dia bisa mempekerjakan banyak orang. Bukan malah dia yang menggantungkan diri ke orang, tapi dia malah justru digantungkan oleh orang lain. Dan dia ingin punya kiblat di sana. Ingin menyerap tenaga kerja. Nah, sehingga dia merasa apa ya, bisnis yang bisa saya tekuni? Apa ya, passion saya, gitu, ya? Akhirnya dia merasa bahwa saya suka dandan, saya suka fashion. Saya ingin orang-orang yang pakai jilbab itu cantik. Orang-orang yang pakai jilbab itu hijabnya enggak polos saja. Nah, menurut saya era kebangkitan hijab yang motif itu diawali dari Vanilla Hijab yang lahir itu. Gitu, ya, jadi, dia cari motif yang benar-benar disuka sama hijaber's ya, sama ibu-ibu atau wanita muda yang berhijab. Dan dia betul-betul riset, gitu, ya. Dia pakai ilmu, ee, bidang riset dia yang dia dapat di kampus untuk cari tahu konsumen itu menyukai, ee, apa, motif-motif atau warna hijab seperti apa. Dan akhirnya dia menemukan sebuah aha, gitu ya, insight bahwa motif yang disukai oleh wanita muda dan ibu-ibu muda itu adalah motif yang soft yang warnanya, ee, cenderung peach, ya, terus nude gitu, ya, sehingga dia istilahkan Vanilla. Gitu ya, dia pakai brand akhirnya dia pilih kata Vanilla, gitu ya. Dan itu merepresentasikan, ee, apa namanya? Ee, portofolio produk-produk yang dihasilkan gitu. Dan tanpa modal karena tadi dia jual desain ya, ke konsumen. Jadi, dia lukis, gitu, ya, di, ee, waktu itu pakai iPad, gitu ya. Mau enggak, hi- hijab yang motif kayak gini? Oh, mau, mau. Oke. Boleh DP enggak, gitu. Jadi, dia, ya, main aman, ya. Ee, agar kalau misalkan enggak DP nanti, enggak jadi beli misalkan, ya, meskipun teman, gitu, ya. Akhirnya dia pakai mekanisme DP, gitu ya, sebetulnya DP-nya mau dipakai buat beli bahan, gitu. Nah, jadi, ee, benar-benar enggak, enggak dari modal yang banyak ya, tapi justru tadi melibatkan konsumen sebagai pemodal, gitu, ya. Nah, lalu kita bergeser ke pemahaman lain, ya, dari sisi investor atau modal ventura. Mengartikan bahwa wirausaha itu adalah seni mengubah ide menjadi usaha. Jadi kalau cuman jadi ide, wah semua orang juga bisa, gitu, ya. Wah, idenya mau bikin pesawat ulang alik. Ya, semua orang juga tahu, semua orang bisa, gitu, ya. Tapi, jadi usaha enggak? Jadi sesuatu yang benar-benar barang enggak? Real enggak, gitu? Nah, itu, enggak semuanya bisa. Jadi, kalau pandangan seorang investor ya, gimana caranya nih si pengusaha ini mengubah ide jadi usaha. Nah, jika kita gabungkan ya, pandangan akademik dan ee, investor ini bisa diartikan bahwa usaha, wirausaha itu adalah usaha menggabungkan seluruh sumber daya, yaitu uang, ya. Ee, tetap ada uangnya gitu, kan. Manusia, ya, karena manusia yang menjalankan bisnisnya. Model bisnis. Nah ini penting, ya. Punya uang, punya manusi-, ee, punya uang, punya skill sebagai pengusaha, tapi enggak punya model bisnis ya, hancur, ya. Yang ada ee, trial error terus, gitu, ya. Ee, model bisnis dan strategi. Ini satu kesatuan. Jadi kalau udah ada model, nanti harus ada turunannya adalah strateginya atau upaya untuk mencapai target-target yang disusun di model bisnis itu. Misalkan model bisnisnya adalah tadi ya, ee, maklon, ya. Jadi dia taruh desainnya itu di penjahit, terus penjahitnya menjahitkan terus dia branding kan, gitu. Nah, strateginya juga harus ikut, ya. Oh, berarti saya harus bikin PPIC nih, gitu, ya. Ee, prod-, apa namanya? Ee, inventory control-nya gimana, gitu, ya. Purchasing-nya gimana, nyiapin bahannya gimana. Terus nanti produksinya berapa lama. Terus nanti sampai di packaging sampai branding sampai ke pasar berapa lama, kan itu it's all about strategi, gitu, ya. Mau pakai, ee, apa namanya? Strategi, ee, harga rendah atau, ee, apa? Cost leadership atau mau pakai diferensiasi. Nah, itu kan juga strategi, gitu ya. Ya. Yang dibutuhkan dalam mengubah ide menjadi sebuah bisnis yang menjanjikan. Jadi, memang, ee, ini syarat ya. Saya merah-merahin ini, syarat itu harus punya secara finansial, ee, terpenuhi, gitu, ya. Enggak harus berlimpah, ya, tapi at least dia bisa menghasilkan sampai usaha, sampai jadi bisnis, sampai jadi produk, gitu, ya. Harus manusianya juga bagus, gitu, ya, kualitasnya. Model bisnisnya juga ada dan bisa diterapkan dalam bentuk strategi juga.
Nah, tadi saya sampaikan contoh Intan Atina. Ini kakak adik, ya. Ini kenapa saya sangat ter-, ee, inspirasi karena saya betul-betul melihat mereka dari mahasiswa yang, ee, apa namanya? Punya banyak mimpi sampai akhirnya berhasil mewujudkan mimpi, gitu ya, sampai sekarang punya, ee, ribuan, ee, apa namanya? Pelanggan, gitu, ya. Nah, ee, dia merasa, si kata Intan ini, ya, kakaknya mengatakan bahwa padahal rasanya penjahit kami sudah ngos-ngosan produksi, gitu, ya. Jadi kayaknya udah ngos-ngosan, udah benar-benar, ee, penjahit baju dan hijabnya itu udah enggak ada waktu, luang untuk istirahat banyak, gitu ya. Tapi tetap aja order-an masuk, gitu ya. Jadi, apalagi ya sampai akhirnya betul-betul di titik kewalahan. Nah, akhirnya ya, tadi, memperbesar kapasitas produksi. Lalu, jadi awalnya tanpa modal kata Atina, ya. Karena mereka ini memang, ee, pintar keuangan, ya, jadi benar-benar memperkirakan, ee, BEP-nya berapa, di-unit ke berapa sehingga setiap kali produksi itu selalu terserap ke pasar dan akhirnya enggak pernah ada rugi, gitu, ya, setiap kali produksi atau setiap kali launching produk.
Nah, mengapa menjadi womenpreneur? Nah, menurut riset dari Beringer, ya. Ya, tentu ingin jadi bos, ya. Be the own boss. Kita pengin jadi bos bagi diri sendiri. Terus kita juga pasti pengin cuan gitu ya, keuntungan finansial dan kadang memang orang menjadi womenpreneur atau, ee, pengusaha wanita, gitu ya, itu ingin, ee, men-challenge ide untuk jadi sebuah usaha. Jadi ingin mencetuskan ide jadi usaha. Itu juga, ee, alasan beberapa menjadi womenpreneur. Kalau kita checklist ciri-ciri, ya. Nah, coba mungkin Bapak Ibu bisa resapi ya, apakah karakter entrepreneur ini sudah ada dalam diri kita? Yang pertama kita perlu, ya, fokus pada produk dan customer. Jadi kita, ee, tahu produk kita itu keunggulannya apa, gitu ya, bisa mengatasi masalah apa di diri konsumen, bisa memberi nilai tambah manfaat apa buat konsumen, gitu. Nah, kita harus benar-benar fokus ke sana dan kita harus matching-kan ya, apakah itu betul-betul yang diharapkan sama konsumen? Apakah produk kita itu release the pain of the customer, gitu, ya. And adding gain, gitu ya, menambahkan manfaat di mata customer, gitu, ya. Jangan sampai kita enggak relevan, ya. Produk yang kita tawarkan itu enggak relevan sehingga dianggap enggak menarik dan ditinggalkan akhirnya sama customer, gitu, ya. Seperti halnya tadi Intan Atmina tadi, ya. Ee, dia men-desain jilbabnya se-, se- apa, ya? Serilevan mungkin dengan, ee, konsumennya. Jadi dia sangat-sangat engage ya, dengan customer-nya sehingga dia bisa saja dapat desain itu justru dari sister-sister yang jadi reseller dia, gitu, ya. Butuh apa sih kalian kalau hijab, apa sih yang jadi pain kalian? Oh, kalau hijab itu kenapa enggak nyerap keringat, ya? Kok ada yang bahannya glowing tapi jadi apa, enggak nyaman, gitu. Akhirnya, oh, berarti bahan, bahan harus yang menyerap. Jika ada keringat, gitu ya, atau harus yang enak di kulit wajah, gitu. Jadi, betul-betul meriset dengan, ee, betul, gitu ya, para konsumen. Terus yang kedua adalah cakap dalam eksekusi, ya. Jangan sampai konsep saja, tapi enggak jago juga eksekusi sesuatu, gitu. Jadi harus walk the talk, ya. Kita mau ini ya lakukan, gitu. Jangan cuman, ah, pengin deh, ee, kayak usaha jamur saya, ya. Lagi pandemi kemarin benar-benar, gagal panen, gitu, ya, wah. Aduh, udah deh, ganti aja deh usaha yang lain. Nah, itu kan jadi eksekusinya kurang, ya. Seharusnya apa lagi nih? Ee, harusnya ada mitigasi nih, biar enggak gagal panen. Nah, lalu juga tahan banting kalau gagal ya, ini juga ciri pengusaha sukses. Nah, berikutnya adalah passion for the business. Cari bisnis yang memang passion, ya. Passion itu kan gabungan dari minat dan bakat, gitu ya. Jadi minat itu yang kita mau, ya, bakat itu yang kita mampu. Jadi, coba cari irisan atau yang betul-betul kita mau dan kita mampu dan itu akan jadi bisnis kita yang sukses, ya, ini berdasarkan teori. Nah, ini saya cerita tadi, ya, ini desain bajunya dijual dengan online oleh, ee, adik-adik kita ini. Dan, melalui Instagram yang, waw, follower-nya sangat banyak. Lalu ada juga yang bisnis wanita itu yang terkait passion. Ini murid saya namanya Alicha. Dia suka dandan dan akhirnya bisnisnya salon, gitu, ya. Nah, salonnya ini memang bukan yang dia mulai dari nol banget, ya. Dia lanjutkan dari orang tuanya. Cuman saat orang tuanya menjalani bisnis salon ini di Harapan, ee, Indah Bekasi, ya, itu old, ee, old style banget ya. Maksudnya, ee, masih konsep yang salon zaman dulu lah gitu ya, belum melihat selera anak muda kalau ke salon itu enggak cuman rambut loh, tapi mulai dari nail, mulai dari, uku-, ujung kuku sampai ujung kaki, ujung kepala, gitu ya. Nah, akhirnya dia kembangkan usaha orang tuanya yang dari dulu sudah dibangun menjadi lebih relevan dengan pasar, gitu. Nah, ada juga nih, Benika nih, ya. Ee, kenapa saya contohskan sebagai womenpreneur yang sukses karena dia mulai bisnis juga sejak kuliah, ya. Ini adik-adik kita S1 ini kreatif banget bikin teh yang cita rasanya keju gitu, ya. Jadi dia mix aja. Jadi, kalau kreatif tuh tabrakin aja, gitu ya. Teh sama keju. Biasanya minum teh ya, minum teh, makan keju makan keju, gitu ya. Ya, udah, tabrakin. Jadi ka-, jadi apa, ya? Nah, ini riset, ya. Si brand ini riset beragam flavor, gitu ya. Akhirnya keluarlah varian-varian yang, begini banyaknya nih, ya. Dan dia sebagai franchiser, ya, Bapak Ibu, bukan franchisee-nya. Jadi, dia memang memegang mereknya dan, ee, apa, melayani franchise se-Indonesia, gitu. Nah, ini dia enggak built in a day, ya, jadi dia jatuh bangun bisnisnya mulai dari tadinya, apa, ya, waktu itu scrapbook, gitu, ya. Terus makanan kopi, eh, kopi pernah, makanan ringan pernah, jadi dia, dia benar-benar cari polanya, passion saya di mana sih, gitu, ya. Akhirnya ketemu Yobie Cheese Tea ini saat malah sudah lulus, ya. Akhirnya dia, ee, apa namanya, ketemu. Nah, kalau ngomongin Covid, ee, dari survei ya, bahwa sebagian besar dari orang kalau mau, apa, setelah Covid yang akan dilakukan adalah jalan-jalan, ya. Travelling, bekerja. Nah, dari data ini, sebagai pengusaha kita bisa tangkap, ya. Kira-kira kebutuhan masyarakat kalau PPKM-nya turun, gitu, ya, itu apa? Sehingga kita sediakan jasa yang relevan atau produk yang relevan dengan pasar di mana, ee, kondisi itu sedang terjadi. Nah, jadi kita tangkap tuh hasil-hasil riset seperti ini sebagai input, ya, untuk bisnis. Nah, kalau kehidupan go virtual saya rasa ini sudah kita yakini ada, ya. Bahwa ibadah virtual, homeschooling online, telemedisin, cloud lifestyle, ya. Zoom generation, ya. Zoom sudah jadi kata kerja ya, Bapak Ibu, ya. Mau nge-Zoom enggak, gitu ya. Kalau dulu nge-Google aja gitu. Sekarang udah nge-Zoom. Terus, flexible working hour, ya, udah enggak lagi nine to five, tapi malah three to one, gitu, ya. Jadi, WFH itu work full hour, gitu ya, jadinya. Nah, ada juga virtual social activities, ya. Jadi, senam online, gym online, Zumba online, juga online. Jadi virtual experience is the next big things. Nah, kalau kita pengusaha harus bisa menangkap itu, ya. Akhirnya banyak artis, kan, ya, yang konser-konser online dan itu betul-betul bisa relevan, ya, dengan kondisi dan pasar.
Nah, dengan Covid ya, kita juga harus melihat perubahan masyarakat. Masyarakatnya jadi semakin empatik, ya. Jadi kita semakin religius, berdoa terus agar sehat dan sebagainya itu lebih sering mungkin kita, ee, lakukan dibanding mungkin sebelum ada Covid. Lalu, juga, ee, the rise of solidarity, ya. Jadi kita, misalkan ada tetangga yang lagi isoman, kita berbondong-bondong kasih, ee, apa namanya? Ee, bantuan, gitu ya, itu jadi suatu hal yang semakin sering kita budayakan, gitu, ya. Terus juga parenting, ya. Parenting juga, perilaku masyarakat udah lagi enggak drone parenting, ya, tapi udah positif parenting. Drone itu kan dari jauh kita pantau, gitu, ya. Kalau sekarang, mau jauh gimana orang setiap hari ketemu anak, gitu ya, karena semuanya WFH, SFH, gitu, ya. Akhirnya ya, positif parenting. Kita pahamkan mereka bahwa, ee, Nak, kalau belajar itu udah saatnya online gitu, ya. Enggak bisa kamu harus ketemu bu guru baru belajar. Ini, ini namanya belajar sama, ya. Bukan Zoom-an aja ini belajar. Terus, Nak, kamu bisa tanya lewat Google, lewat mana aja, gitu, ya. Enggak harus dari guru, gitu. Jadi, ee, sumber sources-nya tuh udah benar-benar, ee, luar biasa sekarang ini, dan kita perlu pahamkan itu ke anak-anak dan harus tahu bahwa ini benar, ini, ee, salah, gitu, ya. Kita tetap harus jelaskan.
Ee. Nah, jadi kalau ditanya orang Indonesia takut Covid enggak? 80% jawab iya gitu, ya. Buktinya ya kita masih mengikuti anjuran pemerintah ya, pakai masker, jaga jarak dan sebagainya. Itu bukti bahwa kita sebetulnya ya tidak ingin terpapar, gitu, ya. Nah, jadi perilaku seperti itu kita bisa tangkap ya, sebagai pengusaha, produk apa yang bisa relevan dengan perilaku mereka itu. Nah, sehingga virus corona memang betul-betul mendisrupsi ya hidup kita. Nah, dampaknya pelaku usaha bagaimana? Nah, memang beberapa pelaku usaha dari survei itu memilih untuk mengurangi, ee, jam kerja karyawan, gitu, ya, dibanding alih-alih merumahkan, membagi sebagian, atau akhirnya, ee, pengurang, apa namanya? Ee, tidak dibayar sama sekali itu bukan jadi pilihan, lebih baik dikurangi, gitu, ya. Nah, ini sektor yang berdampak paling tinggi saya rasa ini juga kita sepakat ya, sektor akomodasi, makan minum, transportasi, pergudangan ini ee, menjadi sektor yang paling terdampak.
Nah, kita juga survei di ini ya, ee, influencer mengatakan bahwa sekitar 19% itu dulu waktu awal Covid ya, ditanya, "Usaha bakal jalan berapa lama?" Dijawab maksimal 3 bulan nih. Tapi ternyata ya kita bisa belajar ya, ee, adaptasi perilaku baru, ee, usaha bisa tetap jalan, meskipun ya beberapa harus tutup. Nah, ini ada pepatah yang saya rasa kita perlu resapi, ya, bahwa, we cannot control the wind ya, but we can adjust the sails. Jadi ya, enggak bisa kita mengontrol Covid gitu ya, ee, Covid-nya diapain gitu, redam. Tapi kita harusnya adjust, kita adaptasi gitu, ya. Bisnis kita terdampak Covid. Tapi apa adjustment-nya? Gitu ya, apa adaptasinya? Apa ee, modifikasinya? Gitu. Jadi kita adjust aja sales-nya, sail, ya layarnya. Nah ini beberapa praktik yang saya pikir bisa jadi contoh ya, ee, bahwa we have to adjust the sales, ya. Ee, yaitu dengan apa? Misalkan menciptakan produk yang relevan tadi ya. Nah, misalkan saat Covid butuh apa sih untuk stay healthy? Oh, teh, oh, makanan yang siap saji cepat ya, ada sayurnya, ada proteinnya. Nah akhirnya ee, beberapa mahasiswa kami kemarin usahanya sudah jadi usaha online semua ya, dan dipaketkan dengan ee, macam-macam ini ya, healthy tea, ee, rice box ya, memang ee, kebutuhan saat apa namanya? Harus WFH gitu. Nah ada juga yang beralih ke usaha yang tadinya cafe ya. Akhirnya dia beru- beralih ke online dan menjual ee, teh-teh yang menyehatkan, ya. Rosella, rosemary, lemongrass tea, gitu, ya. Asam Manis Wedang ya, wedang-wedang yang memang, ee, menyehatkan badan, gitu. Terus ada juga yang melihat bahwa wah sekarang dengan teknologi informasi yang maju, pandemi, orang akhirnya jualannya online. Dan ada kebutuhan untuk ee, apa? Penyediaan logo, brand, gitu ya, konten di sosial media. Nah sehingga beberapa mahasiswa kemarin bikin ee, usaha desain ya, jadi branding house. Mulai dari bikin logo harganya Rp500.000. Terus kalau bikin desain grafis untuk feed di Instagram Rp100.000. Nah ini kan murah banget ya, Ibu-ibu, ya. Nah, kalau Ibu-ibu Sosmed yang ee, apa, jualan misalkan ee, baju, gitu ya, terus tas, gitu. Kadang kan keahlian untuk desain itu belum dimiliki, gitu, ya. Nah, hadirlah si ee, usaha branding house ini, ya, bikinin Instagram feed-nya, banner di Instagram, gitu. Jadi itu relatif terjangkau ya, Rp100.000-an. Nah, ada juga yang tadi punya keahlian masak, ya. Ee, Ibu-ibu bisa meng- mengasahnya, ya. Apalagi sekarang video tutorial udah, ee, banyak tinggal dipilih di YouTube, ya. Mana review-nya paling bagus, terus kita ikuti. Akhirnya skill yang kadang kita enggak punya, jadi ada, gitu ya, karena tadi, ee, kita, ee, ter- tertantang, ya, kreativitas itu muncul. Misalkan bikin ee, cinnamon roll nih, ya. Ini mahasiswa kami juga nih ya, yang dia enggak ada background masak cuma dari YouTube terus dia ee, apa namanya pelajari, gitu, ya. Terus ini, terus dijual online dengan packaging yang menarik, ya, yang kekinian, ya, ramah lingkungan, ya. Ini juga perlu ee, jadi konsen, ya, sebagai pebisnis. Terus review produk itu penting ya, harus dipampang di sosial media itu menunjukkan bahwa pelanggannya tuh puas, sehingga kalau belum pernah beli itu jadi diyakinkan, ya, dengan elektronik word of mouth yang ada di sosial media tadi. Nah ini ada juga yang punya keahlian bikin sambal, bikin apa namanya? Ee, ee, apa? Teri kacang, gitu ya. Terus dia bikin logo brand namanya lauk buatan ibu, mahasiswa juga ya. Sebetulnya itu dari pain sebagai mahasiswa, ya, yang anak rantau enggak tahu, habis kuliah online, laper. Ee, kalau pesan GoFood harus keluar duit banyak, gitu ya. Akhirnya dia kepikir, bisa enggak sih ee, masakan ibu saya tuh tiba-tiba hadir di meja kosan saya, gitu, ya. Ya, akhirnya dia bikinlah, ee, produk ini, ya, teri kacang, ee, kering kentang, gitu, ya, memang udah, ee, temennya nasi, gitu, ya. Terus dia packaging dengan ee, baik ya, sehingga tetap renyah dan dijual online enggak pakai toko.
Ada juga yang punya keahlian melihat ee, trend di Korea sana, ya. Ee, yang makan banana with milk. Terus pakai apa namanya? Creamy-creamy sauce, gitu, ya. Nah, akhirnya dihadirkan di Indonesia lewat produk Ban-, banimi, ini salah satu mahasiswa juga. Enak banget ini. Saya juga enggak tahu kenapa mereka bisa bikin seenak itu, gitu, ya. Risetnya gimana? Sampai kita tanya, dan ternyata memang ya dia pecinta makanan ini dan betul-betul ngulik, ya, sampai dapat ee, resep yang pas. Nah, ini akhirnya ber- kebangkan, melibatkan partner-partner, Bapak-bapak Gojek, untuk melancarkan usaha.
Nah, tadi saya sampaikan, selain uang, manusia harus punya model bisnis, gitu ya. Nah ini model bisnis, ya. Dalam teorinya, atau dalam konsepnya Osterwalder and Pigneur, tahun 2010, business model canvas ini paling solutif buat usaha baru, karena dengan satu kanvas kita bisa petakan sembilan elemen, gitu ya. Mulai dari elemen yang terkait pasar, gitu, ya. Ada value proposition, customer relationship channel, customer segment, revenue stream ini terkait sama pelanggan kita, sama pasar kita. Tapi kalau yang back end proses, nah ini terkait dengan proses produksi kita ya. Aktivitas kunci apa, resources kunci apa. Lalu partner kunci yang mana yang perlu kita libatkan, sehingga akan keluar biaya apa. Nah, dengan punya model bisnis yang firm, ya, yang detail dan baik, yang alignment-nya antar elemen itu dapat, nah, nanti bisa, ee, peluang suksesnya lebih besar.
Nah, kalau bisnis sudah berjalan, biasanya kita akan verifikasi, apakah manfaat yang kita berikan itu match antara produk yang kita tawarkan dengan, ee, yang diharapkan sama customer, sehingga ada kanvas kedua yang saya sarankan Bapak Ibu nanti juga pakai adalah value proposition canvas, ya. Karena itu bisa me-redefinisi ya, kira-kira manfaat yang kita tawarkan tuh betul-betul memberikan gain enggak sih, gain creators enggak sih? Dan juga jadi pain relievers enggak sih? Nah, jangan-jangan, enggak, ya, enggak fit sama yang diharapkan sama si customer ini. Gain sama pain-nya customer enggak relate atau enggak fit, enggak relevan dengan, ee, produk yang kita tawarkan. Gitu.
Nah, sekarang kita masuk ke taktik bisnis, ya. Nah, taktik bisnis ini gimana, ya, biar bisnis kita itu, ee, survive, booming di pandemi? Nah, ini saya mensarikan ada beberapa. Yang pertama adalah kita harus jeli melihat peluang, tadi, ya. Kan entrepreneur itu ada peluang hajar, gitu, ya. Ada masalah jadi duit, gitu, ya. Masalah itu kan berarti butuh solusi. Nah siapa yang bisa menghasilkan solusi, dialah yang, ee, menang, gitu, ya. Saya dulu punya usaha namanya, ee, sekolah bisnis untuk anak, gitu, ya. Nah, saya melihat bahwa kenapa sekolah atau kursus bisnis tuh penting buat anak? Oh, anak-anak tuh, ee, enggak cukup dibekali sama, ee, skill-skill yang matematika, bahasa Inggris, ee, elektronik, robotik, gitu, ya. Tapi sebetulnya kita perlu ajarkan bahwa jadi pebisnis itu bisa dipelajari dari, ee, usia muda, usia sekolah. Akhirnya saya jualan kursus bisnis buat anak-anak di SD, SMP, SMA di Jakarta, dan sambutannya belum, bagus, ya, Bapak Ibu. Orang tua jadi, "Wah, belum pernah ada nih kursus bisnis atau ekskul bisnis, gitu." Nah, akhirnya ya, tadi, ya, dari masalah jadi peluang, gitu. Nah, di masa pandemi, kita juga perlu memikirkan adanya diversifi-, diversifikasi usaha, atau beralih usaha, kalau memang produk atau jasa kita itu sudah enggak relevan, ya, dengan situasi, ee, saat ini. Nah, kita perlu pantau perubahan sentimen dan perilaku konsumen, tadi, ya. Misalkan kita riset terus di Google, ya. Ee, what most, ten things most people will do after Covid, nah itu kan keluar. Nah itu kita bisa dengan ee, apa namanya? Analytics, ya, bisa memastikan usaha apa yang akan booming for the next, ee, phase, gitu ya. Nah, berikutnya, selain kita jeli melihat us-, ee, peluang, kita juga antisipasi dampak operasional apa yang bakal terjadi, ya, manakala, ee, Covid masih terus-terus seperti ini, kita enggak bisa fully open di toko, gitu ya. Nah, kita harus jaga ekspektasi pelanggan, jangan sampai, ee, udah jam operasional berkurang, pelanggan jadi enggak merasa puas, karena ternyata kualitas layanannya turun, gitu ya. Kita perlu antisipasi juga. Nah, berikutnya, kita perlu pintar-pintar nih, ya, karena, ee, Covid kan demand-nya turun, misalkan, ya, ee, ee, terkait barang-barang tertentu misalkan. Jasa training, misalkan, ya. Itu kan orang lebih senang training offline. Kalau training online akhirnya enggak semua orang ingin convert ke sana, gitu, ya, atau hanya tipikal konsumen tertentu yang mau convert ke sana. Sehingga kita perlu optimalkan anggaran pemasarannya harus yang efisien, efektif kayak gimana, ya, gitu, yang impactful, gitu. Nah, berikutnya saya sarankan juga go online, ya, manfaatkan media digital. Lalu kita harus bangun percakapan yang intens dengan pelanggan dan kita harus menunjukkan kepedulian bahwa kita itu usahanya ee, mengadaptasi kebiasaan baru, gitu ya, jadi enggak out of context, gitu, ya. Yuk!
00:00 Nah, Masih ada waktu nggak, Pak Dwi? Mm, kayaknya 2 menit lagi, Bu. Waduh, oke. Nanti, nggak kerasa saya kayak dua SKS ini sebenarnya. Oke, oke, I'll make it fast ya. Nah, Misalkan data, kita lihat data itu harus tahu ya, mau dipakai buat apa. Oh, mau buat ngukur kinerja bisnis gitu ya. Ngitung projected sales gitu. Terus kita prediksikan ya, COVID ini bakal benar kurva ketiga nggak ya. Nah, itu juga perlu ada prediksi ke sana, Bapak Ibu ya. Ee, di di titik mana sih akan terjadi kurva ketiga, misalkan. Ini, kita sebagai pengusaha harus ee, analitiks juga ya memanfaatkan data. Terus ekspektasi konsumen ya. Misalkan fashion apa sih kalau pandemi ini yang dibutuhkan. Terus pesaing pasar industri udah nambah nggak, berkurang nggak, gitu ya, ya. Nah, sentimen-sentimen pasar perlu kita juga cari. Nah, caranya nih, Bapak Ibu ya. Nah, karena kita pebisnis, kita harus melek sama teknologi, kan? Nah, tools social listening kita perlu gunakan ya, pakai sosmed tuh kita baca semua perilaku konsumen di sosmed. Terus kita bercakap-cakap sama CS kita ya, tim penjualan kita, cari pain gain mereka tuh apa gitu ya, yang sering dikeluhkan sama ee, calon pelanggan tuh apa. Jadi, karena mereka garda depan kita ya. Jadi, jangan jangan nggak dimanfaatkan nih, CS. Nah, atau bisa ke- kita pakai jasa MarTech ya, ini lagi happening nih. Ee, marketing teknologi ya. Jadi, aplikasi ini membantu kita menganalisis perilaku konsumen dengan baik. Ini macam-macam. Nah, bisa juga kalau kita udah sering ee, ngulik di Google, pakai Google Analytic ya. Kita cari keyword paling muncul, paling sering muncul di Google ya. Misalkan Taida, Strafa, ini awal-awal pandemi kan muncul ya. Jadi, kita bisa tahu oh, orang tuh fashionnya yang ke arah bebas, gitu ya. Taida kan gitu ya, yang lebih ke natural, alam gitu. Oh, mereka konsen sama kesehatan sehingga pakai Strafa gitu, ya. Jadi, produk turunannya bisa kita bayangkan akan jadi apa ya, yang bisa kita tawarkan. Nah, ini contohnya, di hotel aja, move on ya, jadi tempat isoman. Terus juga, Airlines jadi tempat restoran. Nah, kita juga harus punya ee, pandangan ke sana gitu, ya. Permen, jahe, yang tadinya cuman wedang gitu, ya. Terus ee, apa nih, alat penyangga HP buat online gitu ya. Makanan yang di-frozen gitu. Nah, antisipasi dampak of apa, o-operasional, misalkan karena rantai pasa- pasok terganggu, produk nggak tersedia pasti gitu, ya. Kita harus jaga ekspektasi pelanggan. Kita tinjau ulang aturan kita ya. Misalkan dengan memperpanjang termin pembayaran itu juga menurut saya ideal ya, atau solutif di masa sekarang. Karena mem
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Ya. Teman-teman semua yang sudah hadir di sini Bapak dan Ibu sekalian, terima kasih sudah hadir di sini. Dan pastinya dan pastinya saya yakin dari Bapak dan Ibu sekalian juga ingin mendapatkan sesuatu gitu ya, sesuatu dari ee waktu yang sangat berharga ini. Oke, mungkin eee untuk tidak berlama-lama lagi, saya izin ee share screen sebagai pembicara pertama ya.
0:42
Ya. Baik ee sebenarnya yang ingin saya share ee yang ingin saya share ini adalah ee pengalaman saya, terus kemudian juga bagaimana saat saya mengikuti sertifikasi, terus kemudian apa yang coba saya pahami mengenai sertifikasi, mudah-mudahan dari sedikit yang bisa saya share tadi itu bisa men memperkaya ya, memperkaya kita semua ya dan nanti mungkin ada dari Bapak dan Ibu sekalian mau bertanya lebih lanjut, kita bisa berdiskusi gitu ya. Karena tentunya eee saya mengandung ee me apa memiliki prinsip gitu ya. Semakin banyak kita diskusi, semakin banyak kita memberikan akan semakin banyak pula kita mendapatkan sesuatu. Baik ee judul dari ee paparan saya ini adalah Sertifikasi dan Nilai Tambah ya, tentunya kita harus memahami juga bahwa kalau kita ikut sertifikasi tentu ada nilai tambahnya pastinya gitu ya. Baik ee dengan saya ya, nama saya Alain Widjanarko, tadi terima kasih Bu Bernika sudah mem- memberi ee apa me sedikit yang menceritakan mengenai profil. Mungkin kalau di PPM ini eh banyak kerjaannya ya banyak pekerjaan saya. Jadi ee bisa nyambi sebagai dosen gitu, nyambi sebagai konsultan, nyambi sebagai trainer, gitu nyambi sebagai asesor. Banyaklah pokoknya nyambi-nyaminya, tapi ya semuanya di PPM gitu ya. Eh intinya bisa berkontribusi kepada PPM. Oke. Nah saya sendiri dari di PPM itu sudah dari tahun 2008 ya, sebelumnya saya sebagai praktisi di manufaktur ee tentunya dari kedua ee alam yang berbeda ya, yang satu manufaktur berhubungan dengan ee benda-benda gitu ya, dengan sesuatu yang tangible kemudian masuk ke PPM berkontribusi dengan PPM ketemu dengan sesuatu yang intangible ya. Nanti dari situ eee apa namanya kelihatan gitu ya. Jadi ada sertifikasi yang mungkin diperlukan. Karena kita tidak bisa mem-praktekkan ya. Setiap ada yang nanya "ini ee sudah pengalaman apa?" gitu ya. "Ya sudahlah" gitu ya. "Ini ada sertifikasinya." yang itu aja yang bisa dilihat gitu ya. Baik. Ee jadi yang ingin saya berikan dari sasaran dari dari pemaparan saya ini adalah berbagi pengalaman dan pemahaman mengikuti kegiatan sertifikasi gitu ya. Jadi harapannya ini bisa memperkaya kita semua. Bapak dan Ibu sekalian gitu ya. Oke, ada tiga pembahasan besar ya, jadi kita akan ee masuk kepada definisi ee sertifikasi itu sendiri ee kemudian ada manfaat dari sertifikasi dan bagaimana kita bisa mempersiapkan sehingga kita bisa mengikuti sertifikasi dengan baik ya. Jadi harapannya dari tiga pembahasan eh topik besar ini eee kita akan ee diskusi lebih lanjut gitu ya. Oke, kalau kita bicara sertifikasi saya ingin menggiring dulu ya, bahwa ee kalau kita bicara sertifikasi, tentunya bicara mengenai eee sesuatu yang ingin kita rubah begitu ya. Atau yang eee saya cari-cari gitu ya ini yang cocok dengan pendidikan. Ya. Kalau kita bicara pendidikan itu adalah kalau ki- kita mengikuti suatu pendidikan tentunya kita ingin ada sesuatu yang perubahan positif. Dan tentunya juga pendidikan itu membawa suatu perubahan perilaku ee kita gitu ya. Perilaku kita dan tentunya juga membawa pandangan-pandangan positif. Sehingga kalau dikatakan pendidikan itu ya ee pendidikan itu memang ee semestinya ada suatu dampak ee positifnya gitu ya. Ada yang mengatakan juga bahwa kalau kita bicara pendidikan itu adalah suatu proses ee mendapatkan pengetahuan ya baik melalui pembelajaran gitu ya ataupun melalui instruksi ataupun melalui prosedur praktis gitu ya. Jadi macam-macam sebetulnya cara mendapatkan ee pendidikan ya cara mendapatkan pembelajaran dan kita ada perubahan perilaku atau kita ada perubahan eh sesuatu yang positif gitu ya. Ketika kita memahami mengenai pendidikan tentunya ee semakin ke sini manusia perlu belajar gitu ya, manusia perlu belajar. Tentunya kita ingin lebih baik dari hari kemarin. Ya, tentunya kita harus selalu belajar. Ee ketika dulu kita kecil gitu ya, terus kemudian kita semakin lama semakin besar dan kita semakin dewasa tentunya kita belajar sesuatu dari situ. Dan ketika kita belajar sesuatu dari situ kita juga perlu memahami ee kira-kira apa yang tadi atau kemaren atau tahun lalu yang sudah kita pelajari gitu ya, kita perlu mare- refleksi gitu ya. Terhadap ee pendidikan yang sudah atau pembelajaran yang sudah kita dapatkan. Secara garis besar ada tiga tipe dari pendidikan ya. Pertama itu adalah eee disebutnya ya sering disebut dengan informal education. Nah, informal education ini kalau ee ilustrasinya adalah mungkin kita bertumbuh gitu ya, mungkin dari kecil kita belajar ee berbicara, tentunya eee apa ada orang ya orang tua kita ee orang apa namanya orang tua asuh kita dan lain sebagainya. Itu yang mengajari kita untuk ee berbicara, mengajari kita untuk berjalan, mengajari kita untuk bisa ee bisa survive atau bisa tumbuh gitu ya. Nah, kemudian ada lagi ee semakin kita besar masuk ke sekolah ada yang namanya formal education. Nah, formal education ini eee kebanyakan ada yang namanya pembelajaran di suatu tempat gitu ya, baik itu sekolah maupun institusi seperti pelatihan-pelatihan dan lain sebagainya. Di formal education ini juga ada yang namanya ee sertifikasi gitu ya. Karena sesungguhnya kalau formal education kan sama ya ketika kita sekolah ee kita kan di ada sertifikasi itu kelulusan ya, lulus SD, lulus SMP, SMA, dan seterusnya, ya. Nah, itu dikelompokkan kepada formal education. Kemudian ada yang namanya non-formal education. Nah, ketika kita masuk ke dunia kerja, biasanya kita melakukan pekerjaan gitu ya, melakukan pekerjaan sehingga kita bisa memahami gitu ya. Apakah itu dengan eee dengan apa namanya? Dengan dengan asa atasan kita, dengan supervisor dan lain sebagainya. Kita diajari di situ. Apa ee menggunakan instruksi kerja, prosedur dan lain sebagainya. Ya. Oke. Nah kurang lebih ini adalah tiga tipe dari ee pendidikan ya, ada informal ada formal dan non-formal.
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Nah, kalau kita bicara di masuk ke dalam ee sertifikasi ya, tadi. Mungkin masuk ke yang formal education ya. Nah, ee sertifikasi ini tentunya tidak bisa sembarangan ya. Kita lulus dari SD, SMP dan seterusnya kita lulus sekolah tentu enggak boleh sembarangan gitu ya. Ada suatu organisasi, ada suatu lembaga atau ada sesuatu asosiasi profesi yang ee bisa digunakan untuk menguji apakah memang seseorang itu telah lulus dengan kompetensi tertentu. SD apa kompetensinya SMA dan seterusnya gitu ya. Nah kemudian ada lagi kalau kita bicara mengenai sertifikasi kompetensi kerja nih ada ee ee apa namanya ada ada yang diberikan ya, ketika seseorang atau ketika pekerja itu telah sesuai dengan standar kompetensi kerja nasional Indonesia gitu ya. Atau mungkin kita tahu yang namanya SKKNI gitu ya. ee atau standar nasional atau standar ee standar khusus lah ketika kita bicara di ee pekerjaan gitu ya. Oke, ada beberapa jenis sertifikasi ya. Ee di sini ada sertifikasi profesi kemudian ada sertifikasi perusahaan, ada sertifikasi produk. Nah kalau misalnya kita bicara sertifikasi profesi ini adalah suatu pengakuan. Jadi kalau kita bicara sertifikasi, tentunya ini adalah suatu pengakuan terhadap kompetensi kita ya. Apakah sudah memenuhi standar profesi, peningkatan kemauan ataupun perlindungan kepada masyarakat, kita ya. Misalnya, sertifikasi dokter ee dosen misalnya ada sertifikasi pemadam kebakaran ya ada misalnya gitu ya. Kemudian ada sertifikasi perusahaan yang diberikan oleh perusahaan di internal perusahaan dan mungkin tidak berlaku ee di tempat lain, ya. Itu sertifikasi perusahaan. Kemudian ada lagi sertifikasi produk ya, ditujukan untuk sebuah produk. Nah tentunya tadi saya katakan bahwa ketika ses- ketika diuji ee kompetensinya, ini tidak boleh sembarangan. Ada suatu lembaga gitu ya. Nah, kemudian ee berdasarkan PP nomor 10 tahun 2018 ada yang namanya ee ditunjuk nih suatu badan, badan nasional sertifikasi profesi. yang diminta ya atau bertanggung jawab untuk memastikan pengembangan kompetensi khususnya di Indonesia. Nah, untuk operasionalnya untuk pelaksanaan terhadap ee sertifikasi tersebut, si BNSP ini kemudian menunjuk atau memberikan lisensi kepada lembaga sertifikasi profesi atau LSP, disebutnya LSP. Nah, tapi karena begitu banyak ya, sertifikasi begitu banyak terus kemudian ada begitu banyak peminat dan lain sebagainya, LSP sendiri memiliki beberapa jenis ya. Ada ee LSP yang pihak pertama ya. Dapat menerbit dapat menerbitkan sertifikat kompetensi sesuai dengan skema yang telah divalidasi gitu ya. Oleh BNSP setelah mengikuti pelatihan dan ujian sertifikasi. Jadi antara pelatihan dan ujian ini merupakan kesatuan. Jadi jadi harus ee mau tidak mau mengikuti, ya, mengikuti pendidikan sama mengikuti ee ujiannya atau assessment-nya. Kemudian ada lagi yang LSP pihak kedua ya ee atau disingkatnya dengan LSPP2. Sebetulnya hampir mirip. Hanya saja kalau LSPP2 ini memang ditujukan suatu departemen pemerintah ya, suatu departemen pemerintah tertentu ee yang membutuhkan ya ee SKK khusus ya, satuan kerja tertentu gitu ya dari departemen dari atau dari lembaga itu sendiri ya. Dan tentunya apa? Tentunya membutuhkan ee pemahaman ya, kalau di dalam lembaga itu, "Oh, ini kompetensinya sekian nih ee saya enggak tahu ya mungkin ini terkait dengan echelon 1, 2, 3 dan seterusnya atau mungkin ee terkait dengan jabatan fungsional di lembaga tersebut. Oke. Nah, kemudian ada satu lagi yang LSP pihak ketiga. Nah, LSP pihak ketiga ini umumnya itu dibentuk oleh asosiasi industri atau asosiasi profesi. Nah, umumnya juga kalau kita bicara LSPP3 ini ee mungkin ya mungkin ketika seseorang sudah siap ee dengan ujian ya, tidak perlu mengikuti pendidikan. Jadi bisa langsung ikut ee ujian gitu ya. Bisa langsung mengikuti ee apa namanya assessment gitu ya, tanpa harus mengikuti pendidikan terlebih dahulu gitu ya. Jadi, memang banyak banyak tipe-tipe dari LSP yang perlu kita ee perhatikan gitu ya, kita perlu tahu. Oke, ini kita bicara mengenai lembaga sertifikasi profesi. Nah, ini mungkin sedikit ya saya tidak mau mau ee menjelaskan panjang di sini karena ee ini kalau bicara secara ee apa namanya? ee kerangka ya, kerangka kualifikasi nasional Indonesia, ini sertifikasi ini juga sudah diakui ini ee sebagai tingkatan baik akademik ya, akademik. Kemudian ada program vokasi atau program profesi. Jadi kalau kita lihat di sini itu ada ada jenjangnya gitu ya. Istilahnya ada jenjang 1 sampai 9. ee ada yang tingkat SMA ee ada tingkat ee S1, S2, S3. Kemudian nanti kalau ada sertifikasi yang kita bicara spesialis ya mungkin itu sudah setara ya dengan S3 karena dilihat dari pengalamannya, dilihat dari pengetahuannya, dilihat dari hasil ujian assessment, dan lain sebagainya. Sehingga bisa bisa dikatakan kalau kita sudah memasuki spesialis ee kita sudah disetarakan dengan seseorang yang ahli. Seorang yang ahli. Seseorang yang mungkin bisa memberi apa ya? edukasi kepada ee yang ingin ee mendapatkan sertifikasi ee lebih lanjut gitu ya. Jadi ini ada ee yang saya katakan adalah ee ketika kita ee mengikuti sertifikasi semoga ee sesuatu yang bagus ya, karena ini ee kalau di kita ini mungkin sudah bisa disetarakan ya, dengan tingkat ee pendidikan tertentu. Tapi kalau kita bicara "Oh ee saya sudah ee tingkat sekian nih pendidikannya. Apakah perlu mengambil sertifikasi?" Ya akan lebih bagus lagi, gitu ya. Karena berarti ee sangat diakui ya, di bidang tertentu, gitu ya. Misalnya, ada sertifikasi dosen gitu ya. Terus kemudian ada kebutuhan mengenai ee apa namanya? pendidikan dosen, gitu ya. Harus ahli di mana? Misalnya di pengadaan, ya. Atau ahli di barang jasa. Nah, itu akan sangat baik sekali ya. Ee dosen yang sudah misalnya lektor atau lektor kepala kemudian memiliki sertifikasi tertentu. Jadi rasanya ee komplitlah istilahnya gitu ya. Dari sisi pendidikan oke ya, dari sisi ee sertifikasi juga oke. Karena diakui ya keprofesiannya.
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Oke. Sehingga kalau bicara lebih jauh lagi ee sebenarnya cukup banyak manfaat dari sertifikasi yang saya rasakan, ya. Ee pertamanya itu ketika kita mendapatkan sertifikasi atau kita sudah memiliki sertifikasi gitu, ya. Apalagi kalau kita bicara spesialis ya, tentunya bisa meningkatkan peluang untuk mencapai karir kita. Karena kadangkala gitu ya, di suatu perusahaan seringkali ada job description dan persyaratannya itu adalah ee memiliki sertifikasi di bidang tertentu. Ya. Jadi misalnya mau jadi ee kepala unit pengadaan gitu ya. Nah, salah satu persyaratannya adalah ee sertifikasi pengadaan barang dan jasa. Nah, itu bisa oh bisa naik lo, bisa naik cepat karena seringkali menjadi narasumber, seringkali menjadi ee expert gitu ya. Menjadi tempat orang bertanya mengenai pengadaan di situ, contoh seperti itu. Jadi, manfaatnya itu ya ee ada peningkatan karir di situ. Oke, kemudian manfaat berikutnya adalah diakui secara profesional dan diakui juga pengalamannya. Ya. Saya tadi sempat mengatakan di depan bahwa tentunya ketika kita ditanya ya kita ee tidak bisa ya yang mempraktikkannya gitu, ya. Tapi yang berbicara dari ee selembar sertifikasi bahwa itu yang ee itu yang apa namanya? itu yang menguatkan ya karena itu diakui, ya. Suatu lembaga tertentu yang ee memang profesional atau asosiasi profesi misalnya. Jadi dari biarkan yang berbicara itu adalah kertas itu gitu, ya. Kita mungkin agak sulit ya kalau kita memperagakan misal pengadaan pengadaan pengadaan ya mungkin kita bisa menjawab tapi akan lebih lebih valid lagi kalau kita punya ee sertifikasinya. Ya. Kemudian juga manfaat sertifikasi adalah karena kita belajar di sertifikasi itu kita berarti memiliki bahasa yang sama. Kita memiliki pemahaman yang sama. Jadi ketika nanti ada dua orang yang sudah tersertifikasi pengadaan ketemu, nanti dengan mudah berkomunikasi. Apa itu swakelola, apa itu ee pengadaan terbuka, apa itu ee tender terbuka, tender tertutup, dan lain sebagainya. Jadi sama-sama bahasanya. Dan enggak ee ketika ada suatu perusahaan yang ingin ini tolong, saya ingin ada yang namanya ee lelang terbuka. Jadi, sudah jelas tuh, sudah tahu langsung, "Oh ya. Berarti inginnya adalah ABCD." Ya. Jadi bahasa sertifikasinya sama gitu, ya. Jadi bahasa pengetahuannya sama. Ya. Karena kadangkala kalau kita ee tidak mengikuti sertifikasi atau kita tidak mengikuti pendidikan seringkali beda-beda tuh ya di masing-masing perusahaan. Ada yang mengatakan begini, ada yang mengatakan begini. Wah campur aduk. Nah itulah gunanya sertifikasi untuk menyatukan atau menyamakan bahasa supaya enggak supaya ee istilahnya supaya mudeng lah, ya. Antara satu dengan yang lainnya supaya bisa berkomunikasi. Oke kemudian ee manfaat sertifikasi adalah memiliki atau mendapatkan sesuatu yang baru ya. Karena kita menjadi oh, ternyata begitu ya. Oh ternyata yang ideal seperti itu. Oh ternyata yang bagus seperti itu. Oh ternyata yang betul seperti itu dan seperti itu. Jadi tadi kembali lagi ke pendidikan. Kita memiliki sesuatu yang positif dan ada perilaku ada perubahan perilaku kita. Ya. Dampaknya cukup nyata gitu ya. Jadi itulah saya katakan kenapa kalau kita berbicara sertifikasi, kita juga bicara pendidikan. Merubah kita, merubah mindset kita, merubah pola pikir kita. Kita ketemu dengan sesuatu yang baru, kita ketemu dengan "Oh, ternyata begitu." ya. Nah, biasanya ee muncul tuh, biasanya di sini ya. Ada ada lampunya gitu ya. Kayak ide nyala gitu ya lampunya. Oke. Kemudian ee manfaat sertifikasi juga meningkatkan peluang untuk mendapatkan ee pendapatan yang lebih tinggi. Nah, ini mau tidak mau memang harus diakui ya kalau kita tersertifikasi daya tawar kita ee bisa lebih tinggi ya. bargaining power kita lebih tinggi. Jadi kalau misalnya nih ada mahasiswa yang baru yang baru lulus gitu, misalnya. Tapi kalau sudah tersertifikasi ya, kemungkinan gitu ya. Kemungkinan akan lebih dilihat ya, daripada yang mungkin belum tersertifikasi. Bagaimana caranya baru lulus kemudian tersertifikasi? Gitu ya. Bisa saja. Jadi, ketika ketika menjadi mahasiswa sekaligus magang misalnya, sekaligus dia on job on job training misalnya, atau sekaligus dia ee apa namanya? kerja sambilan gitu ya. Jadi punya pengalaman di dunia kerja itu seperti apa? Gitu ya. Jadi memang mau tidak mau ee antara pengalaman dan sertifikasi memang harus selaras gitu ya. Jadi pas mahasiswa begitu lulus, bargaining power-nya tinggi. Tidak di apa namanya? tidak dinilai lagi, "Oh ini baru fresh grade fresh graduate misalnya." gitu ya, enggak lagi. Ya kalau kita bisa buktikan dengan sertifikasi. Oke. Ee kemudian juga bisa terpacu untuk meningkatkan keahlian serta pengetahuan. Ini jelas ya karena ini hubungannya dengan pendidikan, tentunya kita ingin ee ke depannya lebih maju. Tentunya kita ingin ke depannya memiliki kompetensi yang lebih baik dari sebelumnya ya. Jadi ada pertambahan keahlian, pertambahan pengetahuan, dan ee kompetensi kita juga semakin bertambah. Nah ini kurang lebih, ya. Meskipun masih banyak lagi ya, mungkin banyak lagi sertifikasi ee manfaatnya. Tapi setidaknya, ya, setidaknya ini yang bisa saya ee dapatkan, ya, ketika kita bicara sertifikasi. Oke. Nah, selanjutnya adalah kalau kita ingin sertifikasi itu seperti apa sih? Ya, ee ininya prosesnya gitu ya. Nah, ini bisa bisa dilihat di sini. Ini secara umum saja karena kadangkala antar sertifikasinya itu bisa berbeda. Ya. Secara umum yang bisa dilihat ini tentu pertama kita mendaftar untuk program sertifikasi sambil dilihat nih, ini lembaga sertifikasi profesinya apa gitu kan. Sambil dilihat nih apakah memang sertifikasinya ini memang diakui ya, kemudian apakah memang memiliki sesuatu yang bisa di di dinilai tambahkan, ya, ada nilai tambahnya, gitu ya. Kita daftar ke situ terlebih dahulu. Kemudian tentunya ee nanti akan ditanya mengenai beberapa syarat administrasi. Mungkin ada pengalaman pengalaman kerja yang perlu dilampirkan, mungkin ada misalnya ijazah, dokumen dan lain sebagainya, atau ee profil ee kita, gitu ya, profil peserta gitu ya. Itu perlu di lampirkan di situ. Oke, kemudian ee ya tentunya mengikuti pelatihan ya. Nah, mengikuti pelatihan ee banyak, ya. Macam-macam. Mungkin ada yang berapa ee ada yang empat jam ya, berapa jam gitu ya. 90 jam misalnya, atau ada yang seminggu harus ikut terus gitu ya. Atau berapa gitu, ya. Nah, ini masing-masing memiliki ee persyaratannya sendiri-sendiri. Nah, ini harus dipastikan gitu, ya. Nah, kemudian ee ada yang namanya pra-asesmen ya, lembaga sertifikasi profesi memeriksa dokumen dan portofolio yang sudah kita berikan. Ya. Kemudian kalau dinyatakan oke gitu, ya, ee lanjut kepada uji kompetensi yang diuji oleh LSP, kemudian dinyatakan lulus mendapatkan sertifikat, dan jangan lupa ketika kita sudah mendapatkan sertifikat, kita harus mengolah terus sertifikasinya itu. Ya, jadi kita harus ee terus juga berkegiatan ya, kalau di pengada sertifikasi pengadaan berarti kita berkegiatan di pengadaan, ya. Kalau misalnya kita ee sertifikasi kontrak misalnya, berarti kita ee ikut terlibat di dalam penyusunan kontrak, ya. Karena nanti setelah 3 tahun itu biasanya ada resertif- kita perlu resertifikasi. Gunanya apa? Gunanya untuk memastikan bahwa memang kita masih kompeten. Jangan sampai ketika kita sudah bersertifikasi terus kemudian kita lupa karena kita enggak me enggak mengulang ya apa yang sudah kita ee didapatkan sebelumnya. Oke. Kemudian ee ketika kita me ketika kita me ingin ya ee persiapan ujian gitu ya. Ee tentunya ini yang ee tidak di ininya gitu ya, yang yang pengalaman saya gitu ya ya, yang pengalaman saya gitu ya. Kita harus memang awalnya harus memperhatikan materi pelatihan dan mengerjakan tugas. Ya. Jadi individu nih. Jangan copy paste dari temannya gitu ya, atau dari peserta lain. Ee kenapa? Ya, kita karena nanti akan diujinya secara individu ya. Kemudian mencoba menjawab contoh-contoh soal yang akan diujikan, kita coba cari gitu ya. Di mana gitu ya. Yang paling penting adalah bukan menghafalkan ABCD-nya. Ya, tapi kita mencoba memahami, "Oh ini kenapa ya? Jawabannya ini. Oh ini kenapa jawabannya ini." Jadi kita tahu ya ee filosofinya jawaban tersebut. Kemudian kita coba mempelajari ulang materi-materi pelatihan ee sebelum ee melakukan ujian, ya. Terus kemudian apabila memungkinkan kita coba diskusi dengan pembelajaran lain, dengan anggota yang lain, dengan peserta yang lain. Atau kalau memungkinkan juga kita mengundang nih pihak yang telah tersertifikasi untuk bisa membimbing kita untuk bisa mengarahkan kita. Kalau misalnya ada yang kita kurang enggak ee kita kurang tahu gitu ya, atau kita enggak tahu, nah kita bisa bertanya. Yang paling penting menerapkan materi pelatihan dalam kegiatan sehari-hari supaya enggak lupa. Gitu ya. Karena kalau hanya hanya diingat aja gitu ya, wah namanya juga oh manusia gitu, ya, banyak banyak terdistrak. Nah, ini kadang-kadang suka lupa. Baik, jadi kalau kita bicara ee ini, kesimpulannya adalah kalau boleh saya katakan sertifikasi itu merupakan suatu bagian dari proses pendidikan kita. Ya, untuk apa? Untuk meningkatkan pengetahuan, kemudian mendapatkan pengakuan atas kemampuan atau kompetensi yang sudah kita miliki ya. Kemudian ee ada beberapa tipe lembaga sertifikasi profesi itu yang perlu kita perhatikan karena tipe lembaga sertifikasi menentukan proses sertifikasi kita. Jadi saya katakan tadi bisa jadi berbeda proses sertifikasinya. Harus ditanyakan gitu ya, seperti apa prosesnya ya. Yang tadi saya sampaikan hanya ee umum saja yang pernah saya ikuti seperti itu. Kemudian, ee memahami proses sertifikasi tentunya menentukan keberhasilan ya, selain kita melakukan apa yang ee pendidikan yang sudah kita dapatkan ya, untuk ujian supaya enggak lupa. Baik, kurang lebih itu yang eh bisa saya share ee untuk ee sertifikasi dan nilai tambahnya ee mudah-mudahan berkenan, Bapak dan Ibu sekalian.

judul kursus: Elevating Your Career: The Impact of Certification in Today's Job Market
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: 0:08
Ya. Teman-teman semua yang sudah hadir di sini Bapak dan Ibu sekalian, terima kasih sudah hadir di sini. Dan pastinya dan pastinya saya yakin dari Bapak dan Ibu sekalian juga ingin mendapatkan sesuatu gitu ya, sesuatu dari ee waktu yang sangat berharga ini. Oke, mungkin eee untuk tidak berlama-lama lagi, saya izin ee share screen sebagai pembicara pertama ya.
0:42
Ya. Baik ee sebenarnya yang ingin saya share ee yang ingin saya share ini adalah ee pengalaman saya, terus kemudian juga bagaimana saat saya mengikuti sertifikasi, terus kemudian apa yang coba saya pahami mengenai sertifikasi, mudah-mudahan dari sedikit yang bisa saya share tadi itu bisa men memperkaya ya, memperkaya kita semua ya dan nanti mungkin ada dari Bapak dan Ibu sekalian mau bertanya lebih lanjut, kita bisa berdiskusi gitu ya. Karena tentunya eee saya mengandung ee me apa memiliki prinsip gitu ya. Semakin banyak kita diskusi, semakin banyak kita memberikan akan semakin banyak pula kita mendapatkan sesuatu. Baik ee judul dari ee paparan saya ini adalah Sertifikasi dan Nilai Tambah ya, tentunya kita harus memahami juga bahwa kalau kita ikut sertifikasi tentu ada nilai tambahnya pastinya gitu ya. Baik ee dengan saya ya, nama saya Alain Widjanarko, tadi terima kasih Bu Bernika sudah mem- memberi ee apa me sedikit yang menceritakan mengenai profil. Mungkin kalau di PPM ini eh banyak kerjaannya ya banyak pekerjaan saya. Jadi ee bisa nyambi sebagai dosen gitu, nyambi sebagai konsultan, nyambi sebagai trainer, gitu nyambi sebagai asesor. Banyaklah pokoknya nyambi-nyaminya, tapi ya semuanya di PPM gitu ya. Eh intinya bisa berkontribusi kepada PPM. Oke. Nah saya sendiri dari di PPM itu sudah dari tahun 2008 ya, sebelumnya saya sebagai praktisi di manufaktur ee tentunya dari kedua ee alam yang berbeda ya, yang satu manufaktur berhubungan dengan ee benda-benda gitu ya, dengan sesuatu yang tangible kemudian masuk ke PPM berkontribusi dengan PPM ketemu dengan sesuatu yang intangible ya. Nanti dari situ eee apa namanya kelihatan gitu ya. Jadi ada sertifikasi yang mungkin diperlukan. Karena kita tidak bisa mem-praktekkan ya. Setiap ada yang nanya "ini ee sudah pengalaman apa?" gitu ya. "Ya sudahlah" gitu ya. "Ini ada sertifikasinya." yang itu aja yang bisa dilihat gitu ya. Baik. Ee jadi yang ingin saya berikan dari sasaran dari dari pemaparan saya ini adalah berbagi pengalaman dan pemahaman mengikuti kegiatan sertifikasi gitu ya. Jadi harapannya ini bisa memperkaya kita semua. Bapak dan Ibu sekalian gitu ya. Oke, ada tiga pembahasan besar ya, jadi kita akan ee masuk kepada definisi ee sertifikasi itu sendiri ee kemudian ada manfaat dari sertifikasi dan bagaimana kita bisa mempersiapkan sehingga kita bisa mengikuti sertifikasi dengan baik ya. Jadi harapannya dari tiga pembahasan eh topik besar ini eee kita akan ee diskusi lebih lanjut gitu ya. Oke, kalau kita bicara sertifikasi saya ingin menggiring dulu ya, bahwa ee kalau kita bicara sertifikasi, tentunya bicara mengenai eee sesuatu yang ingin kita rubah begitu ya. Atau yang eee saya cari-cari gitu ya ini yang cocok dengan pendidikan. Ya. Kalau kita bicara pendidikan itu adalah kalau ki- kita mengikuti suatu pendidikan tentunya kita ingin ada sesuatu yang perubahan positif. Dan tentunya juga pendidikan itu membawa suatu perubahan perilaku ee kita gitu ya. Perilaku kita dan tentunya juga membawa pandangan-pandangan positif. Sehingga kalau dikatakan pendidikan itu ya ee pendidikan itu memang ee semestinya ada suatu dampak ee positifnya gitu ya. Ada yang mengatakan juga bahwa kalau kita bicara pendidikan itu adalah suatu proses ee mendapatkan pengetahuan ya baik melalui pembelajaran gitu ya ataupun melalui instruksi ataupun melalui prosedur praktis gitu ya. Jadi macam-macam sebetulnya cara mendapatkan ee pendidikan ya cara mendapatkan pembelajaran dan kita ada perubahan perilaku atau kita ada perubahan eh sesuatu yang positif gitu ya. Ketika kita memahami mengenai pendidikan tentunya ee semakin ke sini manusia perlu belajar gitu ya, manusia perlu belajar. Tentunya kita ingin lebih baik dari hari kemarin. Ya, tentunya kita harus selalu belajar. Ee ketika dulu kita kecil gitu ya, terus kemudian kita semakin lama semakin besar dan kita semakin dewasa tentunya kita belajar sesuatu dari situ. Dan ketika kita belajar sesuatu dari situ kita juga perlu memahami ee kira-kira apa yang tadi atau kemaren atau tahun lalu yang sudah kita pelajari gitu ya, kita perlu mare- refleksi gitu ya. Terhadap ee pendidikan yang sudah atau pembelajaran yang sudah kita dapatkan. Secara garis besar ada tiga tipe dari pendidikan ya. Pertama itu adalah eee disebutnya ya sering disebut dengan informal education. Nah, informal education ini kalau ee ilustrasinya adalah mungkin kita bertumbuh gitu ya, mungkin dari kecil kita belajar ee berbicara, tentunya eee apa ada orang ya orang tua kita ee orang apa namanya orang tua asuh kita dan lain sebagainya. Itu yang mengajari kita untuk ee berbicara, mengajari kita untuk berjalan, mengajari kita untuk bisa ee bisa survive atau bisa tumbuh gitu ya. Nah, kemudian ada lagi ee semakin kita besar masuk ke sekolah ada yang namanya formal education. Nah, formal education ini eee kebanyakan ada yang namanya pembelajaran di suatu tempat gitu ya, baik itu sekolah maupun institusi seperti pelatihan-pelatihan dan lain sebagainya. Di formal education ini juga ada yang namanya ee sertifikasi gitu ya. Karena sesungguhnya kalau formal education kan sama ya ketika kita sekolah ee kita kan di ada sertifikasi itu kelulusan ya, lulus SD, lulus SMP, SMA, dan seterusnya, ya. Nah, itu dikelompokkan kepada formal education. Kemudian ada yang namanya non-formal education. Nah, ketika kita masuk ke dunia kerja, biasanya kita melakukan pekerjaan gitu ya, melakukan pekerjaan sehingga kita bisa memahami gitu ya. Apakah itu dengan eee dengan apa namanya? Dengan dengan asa atasan kita, dengan supervisor dan lain sebagainya. Kita diajari di situ. Apa ee menggunakan instruksi kerja, prosedur dan lain sebagainya. Ya. Oke. Nah kurang lebih ini adalah tiga tipe dari ee pendidikan ya, ada informal ada formal dan non-formal.
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Nah, kalau kita bicara di masuk ke dalam ee sertifikasi ya, tadi. Mungkin masuk ke yang formal education ya. Nah, ee sertifikasi ini tentunya tidak bisa sembarangan ya. Kita lulus dari SD, SMP dan seterusnya kita lulus sekolah tentu enggak boleh sembarangan gitu ya. Ada suatu organisasi, ada suatu lembaga atau ada sesuatu asosiasi profesi yang ee bisa digunakan untuk menguji apakah memang seseorang itu telah lulus dengan kompetensi tertentu. SD apa kompetensinya SMA dan seterusnya gitu ya. Nah kemudian ada lagi kalau kita bicara mengenai sertifikasi kompetensi kerja nih ada ee ee apa namanya ada ada yang diberikan ya, ketika seseorang atau ketika pekerja itu telah sesuai dengan standar kompetensi kerja nasional Indonesia gitu ya. Atau mungkin kita tahu yang namanya SKKNI gitu ya. ee atau standar nasional atau standar ee standar khusus lah ketika kita bicara di ee pekerjaan gitu ya. Oke, ada beberapa jenis sertifikasi ya. Ee di sini ada sertifikasi profesi kemudian ada sertifikasi perusahaan, ada sertifikasi produk. Nah kalau misalnya kita bicara sertifikasi profesi ini adalah suatu pengakuan. Jadi kalau kita bicara sertifikasi, tentunya ini adalah suatu pengakuan terhadap kompetensi kita ya. Apakah sudah memenuhi standar profesi, peningkatan kemauan ataupun perlindungan kepada masyarakat, kita ya. Misalnya, sertifikasi dokter ee dosen misalnya ada sertifikasi pemadam kebakaran ya ada misalnya gitu ya. Kemudian ada sertifikasi perusahaan yang diberikan oleh perusahaan di internal perusahaan dan mungkin tidak berlaku ee di tempat lain, ya. Itu sertifikasi perusahaan. Kemudian ada lagi sertifikasi produk ya, ditujukan untuk sebuah produk. Nah tentunya tadi saya katakan bahwa ketika ses- ketika diuji ee kompetensinya, ini tidak boleh sembarangan. Ada suatu lembaga gitu ya. Nah, kemudian ee berdasarkan PP nomor 10 tahun 2018 ada yang namanya ee ditunjuk nih suatu badan, badan nasional sertifikasi profesi. yang diminta ya atau bertanggung jawab untuk memastikan pengembangan kompetensi khususnya di Indonesia. Nah, untuk operasionalnya untuk pelaksanaan terhadap ee sertifikasi tersebut, si BNSP ini kemudian menunjuk atau memberikan lisensi kepada lembaga sertifikasi profesi atau LSP, disebutnya LSP. Nah, tapi karena begitu banyak ya, sertifikasi begitu banyak terus kemudian ada begitu banyak peminat dan lain sebagainya, LSP sendiri memiliki beberapa jenis ya. Ada ee LSP yang pihak pertama ya. Dapat menerbit dapat menerbitkan sertifikat kompetensi sesuai dengan skema yang telah divalidasi gitu ya. Oleh BNSP setelah mengikuti pelatihan dan ujian sertifikasi. Jadi antara pelatihan dan ujian ini merupakan kesatuan. Jadi jadi harus ee mau tidak mau mengikuti, ya, mengikuti pendidikan sama mengikuti ee ujiannya atau assessment-nya. Kemudian ada lagi yang LSP pihak kedua ya ee atau disingkatnya dengan LSPP2. Sebetulnya hampir mirip. Hanya saja kalau LSPP2 ini memang ditujukan suatu departemen pemerintah ya, suatu departemen pemerintah tertentu ee yang membutuhkan ya ee SKK khusus ya, satuan kerja tertentu gitu ya dari departemen dari atau dari lembaga itu sendiri ya. Dan tentunya apa? Tentunya membutuhkan ee pemahaman ya, kalau di dalam lembaga itu, "Oh, ini kompetensinya sekian nih ee saya enggak tahu ya mungkin ini terkait dengan echelon 1, 2, 3 dan seterusnya atau mungkin ee terkait dengan jabatan fungsional di lembaga tersebut. Oke. Nah, kemudian ada satu lagi yang LSP pihak ketiga. Nah, LSP pihak ketiga ini umumnya itu dibentuk oleh asosiasi industri atau asosiasi profesi. Nah, umumnya juga kalau kita bicara LSPP3 ini ee mungkin ya mungkin ketika seseorang sudah siap ee dengan ujian ya, tidak perlu mengikuti pendidikan. Jadi bisa langsung ikut ee ujian gitu ya. Bisa langsung mengikuti ee apa namanya assessment gitu ya, tanpa harus mengikuti pendidikan terlebih dahulu gitu ya. Jadi, memang banyak banyak tipe-tipe dari LSP yang perlu kita ee perhatikan gitu ya, kita perlu tahu. Oke, ini kita bicara mengenai lembaga sertifikasi profesi. Nah, ini mungkin sedikit ya saya tidak mau mau ee menjelaskan panjang di sini karena ee ini kalau bicara secara ee apa namanya? ee kerangka ya, kerangka kualifikasi nasional Indonesia, ini sertifikasi ini juga sudah diakui ini ee sebagai tingkatan baik akademik ya, akademik. Kemudian ada program vokasi atau program profesi. Jadi kalau kita lihat di sini itu ada ada jenjangnya gitu ya. Istilahnya ada jenjang 1 sampai 9. ee ada yang tingkat SMA ee ada tingkat ee S1, S2, S3. Kemudian nanti kalau ada sertifikasi yang kita bicara spesialis ya mungkin itu sudah setara ya dengan S3 karena dilihat dari pengalamannya, dilihat dari pengetahuannya, dilihat dari hasil ujian assessment, dan lain sebagainya. Sehingga bisa bisa dikatakan kalau kita sudah memasuki spesialis ee kita sudah disetarakan dengan seseorang yang ahli. Seorang yang ahli. Seseorang yang mungkin bisa memberi apa ya? edukasi kepada ee yang ingin ee mendapatkan sertifikasi ee lebih lanjut gitu ya. Jadi ini ada ee yang saya katakan adalah ee ketika kita ee mengikuti sertifikasi semoga ee sesuatu yang bagus ya, karena ini ee kalau di kita ini mungkin sudah bisa disetarakan ya, dengan tingkat ee pendidikan tertentu. Tapi kalau kita bicara "Oh ee saya sudah ee tingkat sekian nih pendidikannya. Apakah perlu mengambil sertifikasi?" Ya akan lebih bagus lagi, gitu ya. Karena berarti ee sangat diakui ya, di bidang tertentu, gitu ya. Misalnya, ada sertifikasi dosen gitu ya. Terus kemudian ada kebutuhan mengenai ee apa namanya? pendidikan dosen, gitu ya. Harus ahli di mana? Misalnya di pengadaan, ya. Atau ahli di barang jasa. Nah, itu akan sangat baik sekali ya. Ee dosen yang sudah misalnya lektor atau lektor kepala kemudian memiliki sertifikasi tertentu. Jadi rasanya ee komplitlah istilahnya gitu ya. Dari sisi pendidikan oke ya, dari sisi ee sertifikasi juga oke. Karena diakui ya keprofesiannya.
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Oke. Sehingga kalau bicara lebih jauh lagi ee sebenarnya cukup banyak manfaat dari sertifikasi yang saya rasakan, ya. Ee pertamanya itu ketika kita mendapatkan sertifikasi atau kita sudah memiliki sertifikasi gitu, ya. Apalagi kalau kita bicara spesialis ya, tentunya bisa meningkatkan peluang untuk mencapai karir kita. Karena kadangkala gitu ya, di suatu perusahaan seringkali ada job description dan persyaratannya itu adalah ee memiliki sertifikasi di bidang tertentu. Ya. Jadi misalnya mau jadi ee kepala unit pengadaan gitu ya. Nah, salah satu persyaratannya adalah ee sertifikasi pengadaan barang dan jasa. Nah, itu bisa oh bisa naik lo, bisa naik cepat karena seringkali menjadi narasumber, seringkali menjadi ee expert gitu ya. Menjadi tempat orang bertanya mengenai pengadaan di situ, contoh seperti itu. Jadi, manfaatnya itu ya ee ada peningkatan karir di situ. Oke, kemudian manfaat berikutnya adalah diakui secara profesional dan diakui juga pengalamannya. Ya. Saya tadi sempat mengatakan di depan bahwa tentunya ketika kita ditanya ya kita ee tidak bisa ya yang mempraktikkannya gitu, ya. Tapi yang berbicara dari ee selembar sertifikasi bahwa itu yang ee itu yang apa namanya? itu yang menguatkan ya karena itu diakui, ya. Suatu lembaga tertentu yang ee memang profesional atau asosiasi profesi misalnya. Jadi dari biarkan yang berbicara itu adalah kertas itu gitu, ya. Kita mungkin agak sulit ya kalau kita memperagakan misal pengadaan pengadaan pengadaan ya mungkin kita bisa menjawab tapi akan lebih lebih valid lagi kalau kita punya ee sertifikasinya. Ya. Kemudian juga manfaat sertifikasi adalah karena kita belajar di sertifikasi itu kita berarti memiliki bahasa yang sama. Kita memiliki pemahaman yang sama. Jadi ketika nanti ada dua orang yang sudah tersertifikasi pengadaan ketemu, nanti dengan mudah berkomunikasi. Apa itu swakelola, apa itu ee pengadaan terbuka, apa itu ee tender terbuka, tender tertutup, dan lain sebagainya. Jadi sama-sama bahasanya. Dan enggak ee ketika ada suatu perusahaan yang ingin ini tolong, saya ingin ada yang namanya ee lelang terbuka. Jadi, sudah jelas tuh, sudah tahu langsung, "Oh ya. Berarti inginnya adalah ABCD." Ya. Jadi bahasa sertifikasinya sama gitu, ya. Jadi bahasa pengetahuannya sama. Ya. Karena kadangkala kalau kita ee tidak mengikuti sertifikasi atau kita tidak mengikuti pendidikan seringkali beda-beda tuh ya di masing-masing perusahaan. Ada yang mengatakan begini, ada yang mengatakan begini. Wah campur aduk. Nah itulah gunanya sertifikasi untuk menyatukan atau menyamakan bahasa supaya enggak supaya ee istilahnya supaya mudeng lah, ya. Antara satu dengan yang lainnya supaya bisa berkomunikasi. Oke kemudian ee manfaat sertifikasi adalah memiliki atau mendapatkan sesuatu yang baru ya. Karena kita menjadi oh, ternyata begitu ya. Oh ternyata yang ideal seperti itu. Oh ternyata yang bagus seperti itu. Oh ternyata yang betul seperti itu dan seperti itu. Jadi tadi kembali lagi ke pendidikan. Kita memiliki sesuatu yang positif dan ada perilaku ada perubahan perilaku kita. Ya. Dampaknya cukup nyata gitu ya. Jadi itulah saya katakan kenapa kalau kita berbicara sertifikasi, kita juga bicara pendidikan. Merubah kita, merubah mindset kita, merubah pola pikir kita. Kita ketemu dengan sesuatu yang baru, kita ketemu dengan "Oh, ternyata begitu." ya. Nah, biasanya ee muncul tuh, biasanya di sini ya. Ada ada lampunya gitu ya. Kayak ide nyala gitu ya lampunya. Oke. Kemudian ee manfaat sertifikasi juga meningkatkan peluang untuk mendapatkan ee pendapatan yang lebih tinggi. Nah, ini mau tidak mau memang harus diakui ya kalau kita tersertifikasi daya tawar kita ee bisa lebih tinggi ya. bargaining power kita lebih tinggi. Jadi kalau misalnya nih ada mahasiswa yang baru yang baru lulus gitu, misalnya. Tapi kalau sudah tersertifikasi ya, kemungkinan gitu ya. Kemungkinan akan lebih dilihat ya, daripada yang mungkin belum tersertifikasi. Bagaimana caranya baru lulus kemudian tersertifikasi? Gitu ya. Bisa saja. Jadi, ketika ketika menjadi mahasiswa sekaligus magang misalnya, sekaligus dia on job on job training misalnya, atau sekaligus dia ee apa namanya? kerja sambilan gitu ya. Jadi punya pengalaman di dunia kerja itu seperti apa? Gitu ya. Jadi memang mau tidak mau ee antara pengalaman dan sertifikasi memang harus selaras gitu ya. Jadi pas mahasiswa begitu lulus, bargaining power-nya tinggi. Tidak di apa namanya? tidak dinilai lagi, "Oh ini baru fresh grade fresh graduate misalnya." gitu ya, enggak lagi. Ya kalau kita bisa buktikan dengan sertifikasi. Oke. Ee kemudian juga bisa terpacu untuk meningkatkan keahlian serta pengetahuan. Ini jelas ya karena ini hubungannya dengan pendidikan, tentunya kita ingin ee ke depannya lebih maju. Tentunya kita ingin ke depannya memiliki kompetensi yang lebih baik dari sebelumnya ya. Jadi ada pertambahan keahlian, pertambahan pengetahuan, dan ee kompetensi kita juga semakin bertambah. Nah ini kurang lebih, ya. Meskipun masih banyak lagi ya, mungkin banyak lagi sertifikasi ee manfaatnya. Tapi setidaknya, ya, setidaknya ini yang bisa saya ee dapatkan, ya, ketika kita bicara sertifikasi. Oke. Nah, selanjutnya adalah kalau kita ingin sertifikasi itu seperti apa sih? Ya, ee ininya prosesnya gitu ya. Nah, ini bisa bisa dilihat di sini. Ini secara umum saja karena kadangkala antar sertifikasinya itu bisa berbeda. Ya. Secara umum yang bisa dilihat ini tentu pertama kita mendaftar untuk program sertifikasi sambil dilihat nih, ini lembaga sertifikasi profesinya apa gitu kan. Sambil dilihat nih apakah memang sertifikasinya ini memang diakui ya, kemudian apakah memang memiliki sesuatu yang bisa di di dinilai tambahkan, ya, ada nilai tambahnya, gitu ya. Kita daftar ke situ terlebih dahulu. Kemudian tentunya ee nanti akan ditanya mengenai beberapa syarat administrasi. Mungkin ada pengalaman pengalaman kerja yang perlu dilampirkan, mungkin ada misalnya ijazah, dokumen dan lain sebagainya, atau ee profil ee kita, gitu ya, profil peserta gitu ya. Itu perlu di lampirkan di situ. Oke, kemudian ee ya tentunya mengikuti pelatihan ya. Nah, mengikuti pelatihan ee banyak, ya. Macam-macam. Mungkin ada yang berapa ee ada yang empat jam ya, berapa jam gitu ya. 90 jam misalnya, atau ada yang seminggu harus ikut terus gitu ya. Atau berapa gitu, ya. Nah, ini masing-masing memiliki ee persyaratannya sendiri-sendiri. Nah, ini harus dipastikan gitu, ya. Nah, kemudian ee ada yang namanya pra-asesmen ya, lembaga sertifikasi profesi memeriksa dokumen dan portofolio yang sudah kita berikan. Ya. Kemudian kalau dinyatakan oke gitu, ya, ee lanjut kepada uji kompetensi yang diuji oleh LSP, kemudian dinyatakan lulus mendapatkan sertifikat, dan jangan lupa ketika kita sudah mendapatkan sertifikat, kita harus mengolah terus sertifikasinya itu. Ya, jadi kita harus ee terus juga berkegiatan ya, kalau di pengada sertifikasi pengadaan berarti kita berkegiatan di pengadaan, ya. Kalau misalnya kita ee sertifikasi kontrak misalnya, berarti kita ee ikut terlibat di dalam penyusunan kontrak, ya. Karena nanti setelah 3 tahun itu biasanya ada resertif- kita perlu resertifikasi. Gunanya apa? Gunanya untuk memastikan bahwa memang kita masih kompeten. Jangan sampai ketika kita sudah bersertifikasi terus kemudian kita lupa karena kita enggak me enggak mengulang ya apa yang sudah kita ee didapatkan sebelumnya. Oke. Kemudian ee ketika kita me ketika kita me ingin ya ee persiapan ujian gitu ya. Ee tentunya ini yang ee tidak di ininya gitu ya, yang yang pengalaman saya gitu ya ya, yang pengalaman saya gitu ya. Kita harus memang awalnya harus memperhatikan materi pelatihan dan mengerjakan tugas. Ya. Jadi individu nih. Jangan copy paste dari temannya gitu ya, atau dari peserta lain. Ee kenapa? Ya, kita karena nanti akan diujinya secara individu ya. Kemudian mencoba menjawab contoh-contoh soal yang akan diujikan, kita coba cari gitu ya. Di mana gitu ya. Yang paling penting adalah bukan menghafalkan ABCD-nya. Ya, tapi kita mencoba memahami, "Oh ini kenapa ya? Jawabannya ini. Oh ini kenapa jawabannya ini." Jadi kita tahu ya ee filosofinya jawaban tersebut. Kemudian kita coba mempelajari ulang materi-materi pelatihan ee sebelum ee melakukan ujian, ya. Terus kemudian apabila memungkinkan kita coba diskusi dengan pembelajaran lain, dengan anggota yang lain, dengan peserta yang lain. Atau kalau memungkinkan juga kita mengundang nih pihak yang telah tersertifikasi untuk bisa membimbing kita untuk bisa mengarahkan kita. Kalau misalnya ada yang kita kurang enggak ee kita kurang tahu gitu ya, atau kita enggak tahu, nah kita bisa bertanya. Yang paling penting menerapkan materi pelatihan dalam kegiatan sehari-hari supaya enggak lupa. Gitu ya. Karena kalau hanya hanya diingat aja gitu ya, wah namanya juga oh manusia gitu, ya, banyak banyak terdistrak. Nah, ini kadang-kadang suka lupa. Baik, jadi kalau kita bicara ee ini, kesimpulannya adalah kalau boleh saya katakan sertifikasi itu merupakan suatu bagian dari proses pendidikan kita. Ya, untuk apa? Untuk meningkatkan pengetahuan, kemudian mendapatkan pengakuan atas kemampuan atau kompetensi yang sudah kita miliki ya. Kemudian ee ada beberapa tipe lembaga sertifikasi profesi itu yang perlu kita perhatikan karena tipe lembaga sertifikasi menentukan proses sertifikasi kita. Jadi saya katakan tadi bisa jadi berbeda proses sertifikasinya. Harus ditanyakan gitu ya, seperti apa prosesnya ya. Yang tadi saya sampaikan hanya ee umum saja yang pernah saya ikuti seperti itu. Kemudian, ee memahami proses sertifikasi tentunya menentukan keberhasilan ya, selain kita melakukan apa yang ee pendidikan yang sudah kita dapatkan ya, untuk ujian supaya enggak lupa. Baik, kurang lebih itu yang eh bisa saya share ee untuk ee sertifikasi dan nilai tambahnya ee mudah-mudahan berkenan, Bapak dan Ibu sekalian.
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Selamat sore Bapak Ibu sekalian, eh terima kasih atas eh kesempatan yang diberikan kepada saya, gitu ya. Sebelumnya salam kenal, saya diminta untuk menyampaikan materi terkait Boosting your Business through eh Smart Networking, gitu. Jadi intinya adalah bagaimana kita bisa meningkatkan performa bisnis kita melalui eh networking yang pintar atau networking yang smart, gitu. Bapak Ibu sekalian.
Nah, eh outline materi saya yang pertama adalah definisi network. Jadi apa itu network secara teori, gitu ya. Lalu apa peran network kepada kinerja bisnis. Seperti yang tadi disampaikan Mbak Cae ya, kalau kita network-nya bagus harapannya bisnisnya juga bagus. Jangan sampai network aja tapi enggak ada duitnya gitu ya, enggak ada eh berujung ke performance bisnis. Nah, berikutnya eh saya akan kenalkan model tentang jejaring atau network model, lalu practical implication atau dari model itu muncul dampak atau praktiknya harus seperti apa nih kalau kita sebagai entrepreneur. Nah, eh berikutnya, nah, ini kalau sudah tau implikasinya bakal seperti itu gitu ya, betapa pentingnya network. Nah, eh berikutnya adalah saya akan sampaikan peran dari pendidikan kewirausahaan dalam eh men-support gitu ya pembentukan atau peningkatan network sehingga akan berpengaruh ke keni- kinerja bisnis begitu. Nah, ini sedikit aktivitas saya, Ibu Bapak mohon izin sharing, bahwa saya sebagai dosen tentunya eh, harus melakukan tridharma ya. Jadi ada pendidikan, penelitian, pengabdian, gitu ya. Kalau pendidikan otomatis saya ngajar entrepreneur gitu ya. Nah, kalau penelitian, alhamdulillah saya juga mengembangkan jejaring saya gitu ya, network saya dengan mengikuti konferensi internasional, waktu itu saya di eh Malaysia, alhamdulillah dapat best paper dan terpublikasi paper saya tentang eh pendidikan kewirausahaan di jurnal terindeks Scopus. Alhamdulillah. Nah, ini juga berkat PPM yang selalu mendukung para eh akademisinya ya, untuk bisa berkiprah di dan ber-networking. Jadi jadi dosen tuh enggak cuman ngajar tapi eh, meneliti, terus akhirnya saya ketemu nih Bapak Ibu, network saya bisa dengan banyak orang, dosen entrepreneur sedunia ya. Jadi di event konferensi itu saya eh mengembangkan jejaring juga yaitu saya bisa ketemu dosen dari Uni Emirat Arab nih Bapak Ibu. Terus ada juga dari Thailand, juga eh ada juga dari eh, Inggris juga ada, Skandinavia juga ada. Jadi betapa menyenangkannya ya networking itu. Nah, selain itu saya juga mengembangkan jejaring dengan para dosen entrepreneur diantaranya dari Universitas Tarumanagara, terus dari juga eh, Universitas Negeri, eh PTN-PTN lainnya. Terus juga nih Bapak Ibu mungkin kenal dengan sosok beliau ini Pak Siswono, Pak Bakti ya, beliau adalah founder family business, ya. Jadi yang punya usaha korporasi, kalau Pak Siswono kita tau beliau menteri juga, eh dan juga punya usaha di bidang konstruksi. Kalau Pak Bakti ini yang punya Wardah atau yang punya PTI gitu ya. Nah, bagaimana dengan mahasiswa saya? Ya. Mahasiswa saya juga punya bisnis Bapak Ibu, ya. Dan kebetulan saya juga punya bisnis bersama suami saya di bidang eh, farming, gitu ya. Nah, kalau mahasiswa saya nih bisnisnya Kawa, Kawa ini eh, apa namanya, daging asap yang dikonsep dengan slow smoke. Jadi, eh rasanya benar-benar juicy gitu ya, tapi konsepnya western tapi pakai nasi dan pakai telur. Nah, ini kem- kebetulan kemarin dapat eh penghargaan dari Dikti dan mendapat grant sebesar Rp17 juta. Nah, saya sebagai dosen pasti happy ya Bu, ya. Eh Bapak Ibu sekalian. Nah ini mahasiswa saya juga nih eh, yang punya Vanilla Hijab, eh jadi dia punya apparel khusus untuk eh, pakaian muslim dan sudah banyak eh apa, customer-nya juga hampir setiap hari itu mereka bisa dapatkan sekitar 200 pieces terjual gitu ya dan juga donasinya juga kenceng Bapak Ibu. Eh apa, murid saya yang namanya Intan Atina ini. Nah, ini juga murid saya, dia usahanya eh, ini Bu, apa, pembersihan tungau, kutu gitu ya, eh di kantor-kantor dan di rumah. Nah, nama usahanya Dedi Super Clean ya, karena dia seorang laki-laki dan seorang ayah rumah tangga, gitu ya. Karena dia juga menjalani profesi sebagai eh wirausaha. Nah, usahanya di kala pandemi ini malah menuai panen ya, karena masyarakat semakin aware dengan kesehatan, dengan kebersihan, gitu ya, sehingga eh butuh jasa pembersihan seperti Dedi Super Clean ini.
Nah, begitulah profil saya. Kalau yang ini, saya waktu mahasiswa, waktu S2 di PPM dapat juara juga ya. Waktu itu lomba bisnis eh apa namanya yang diadakan oleh Protos, ya, Bos and Simen alhamdulillah dapat uang 5000 US plus jalan-jalan keliling Eropa ya. Ini juga sarana saya mengembangkan jejaring. Jadi enggak bisa kita hidup sendiri gitu ya. Harus banyak silaturahim, intinya seperti itu.
Nah, sekarang kita masuk ke konsepnya bahwa smart networking itu apa sih? Jadi, jejaring yang eh pan- pintar, jejaring yang smart itu sudah banyak ditulis oleh banyak tokoh ya, di bidang literatur. Di antara buku, yang ditulis oleh Daniel Goleman tentang Emotional Intelligence itu juga sebetulnya membahas tentang eh, kecerdasan emosi dalam rangka membangun jejaring. Nah, jejaring itu sebetulnya kan kita ingin mem-mengenal orang lain, mem- mempengaruhi orang lain sehingga orang itu bisa melakukan apa yang kita eh sarankan atau kita inginkan. Misalkan kita menginginkan dia membeli produk kita. Nah, sehingga eh, networking itu diperlukan.
Nah, kalau secara definisi. Nah ini kita kembali ke ranah konsep nih Bapak Ibu. Jadi kemampuan networking atau kemampuan menjalin jejaring itu sebetulnya diartikan oleh banyak tokoh secara berbeda. Tapi intinya sebetulnya sama yaitu yang saya beri bold hitam ini ya. Jadi eh, networking itu atau kemampuan berjejaring adalah kemampuan mengembangkan dan menggunakan jejaring eksternal kita melalui interaksi sosial. Jadi ada kata kunci external dan social interaction. Jadi, nggak bisa kita jadi makhluk itu individu gitu ya. Kita tidak diciptakan untuk hidup sendiri. Kita diciptakan untuk selalu berinteraksi dengan lingkungan sosial kita. Dan oleh karena itu kita harus punya kemampuan mengembangkannya terus-menerus, gitu ya.
Nah, eh selain itu, ada juga teori yang mengatakan kemampuan berjejaring adalah kemampuan seorang entrepreneur membangun dan maintain atau menjaga, gitu ya, hubungan jangka panjang yang dekat. Jadi, hubungan itu jangan sampai dekat tapi short term, gitu ya. Udah kenal dekat sama seseorang tapi sesekali aja. Nah, yang bagus tuh dekat dan jangka panjang dengan pihak lain. Nah, eh entrepreneur, seorang entrepreneur itu eh, perlu mengembangkan jejaring yang sifatnya personal atau dalam hal ini bersosialisasi gitu ya. Nah, itu namanya personal network. Nah, selain personal network, dia juga harus bisa menjalin business network atau inter-firm network. Jadi, ada dua jenis jejaring, jejaring personal dan jejaring bisnis. Personal berarti antar individu gitu ya. Kalau jejaring bisnis berarti antar bisnis atau antar perusahaan.
Nah, mana yang paling penting? Dua-duanya penting. Dua-duanya harus dijaga, dua-duanya harus dikembangkan. Karena akan mempengaruhi karier seorang entrepreneur dalam caranya mengembangkan bisnisnya sepanjang waktu. Jadi kalau bisnis mau berkembang, entrepreneur-nya itu harus punya jejaring yang tadi, personally bagus, bisnis juga bagus, gitu ya. Nah, kita masuk lebih dalam. Personal network itu apa sih? Personal network itu adalah eh apa, aktor-aktor di mana seorang entrepreneur itu punya hubungan yang langsung maupun tidak langsung, ya. Misalnya kita berhubungan dengan partner. Jadi posisi kita entrepreneur nih ya, kita menjalin hubungan baik langsung maupun tidak langsung dengan partner bisnis kita, dengan supplier kita, dengan customer kita, dengan pendana kita ya, investor kita, venture capital, banker, ya. Nah, bank itu juga harus kita jalin ya Bu, harus kenal nama kita, gitu ya, sebagai pembisnis. Lalu juga distributor kita, asosiasi yang kita ikuti, berikut juga anggota keluarga di mana entrepreneur itu eh hidup gitu ya, sehingga orang itu kita bisa manfaatkan apanya, Bu? Pak, layanannya, lalu juga nasehatnya, berikut juga dukungan secara moral. Jadi jangan hanya meng- apa? Mengukur dari segi financial aja, ya. Padahal yang kita butuhkan sebetulnya nasihat, dukungan moral dari orang-orang seperti itu, dari apa? Pihak-pihak yang di luar diri kita.
Nah, bagaimana dengan jejaring bisnis? Jejaring bisnis itu intinya adalah jejaring yang antar bisnis, gitu ya. Ada yang sifatnya intra, ada yang sifatnya inter. Kalau intra itu berarti di dalam satu bisnis yang sama. Jadi, misalkan kita punya usaha, Mas Reza tadi usahanya Dutha gitu ya, PT Dutha. Itu dia berinteraksi dengan pemiliknya, dengan manager-nya, dengan employee-nya, itu berarti masuknya intra-firm. Jadi, di dalam organisasi sendiri juga harus kuat dan eh baik, gitu ya, relasi formalnya. Jadi sifatnya memang formal kalau di bisnis, sedangkan yang personal itu yang informal. Nah, kalau yang inter-firm itu antar perusahaan, jadi eh, perusahaan A menjalin jejaring dengan perusahaan B, mengembangkan sebuah produk bersama, co-creation gitu ya, collaboration, gitu ya. Nah, itu disebut dengan inter-firm business net- business network. Gitu, ya.
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transkripsi: Sekarang muncullah, eh, ini, ya, hasil penelitian bahwa ternyata, betul Bapak Ibu, jejaring itu merupakan sumber dari penciptaan kinerja. Jadi kalau mau kinerjanya bagus, perbanyaklah jejaring. Jejaringnya seperti apa? Ini ada dua dari penelitiannya Farooq et al. 2017. Jadi, penelitian tentang jejaring itu, semakin lama semakin banyak, Bapak Ibu, semakin lama semakin, eh, shaping, gitu, ya. Yang pertama itu, jejaring secara personal. Jadi, secara personal itu, intinya kita sebagai individu, eh, berhubungan dengan orang lain, atau individu lain, gitu, ya, atau another party. Nah, kalau interfirm, tadi ya, antar perusahaan dan sifatnya formal.
Dari riset ini, ternyata semua hipotesis, nah, ini ngomong hipotesis agak berat, ya. Enggak apa-apalah. Jadi, kita mau meneliti, nih, ya, dari riset ini. Eh, jejaring yang sifatnya personal, kalau kita punya jejaring yang bagus secara personal, apakah akan mempengaruhi kinerja di dalam kita mengekspor barang, gitu, ya, atau export performance? Nah, kalau kita punya jejaring interfirm yang bagus, apakah juga akan berpengaruh pada bagusnya kinerja ekspor, gitu, ya? Terus, jika kedua jejaring ini didukung oleh, eh, proses bisnis yang inovatif, jadi sudah punya jejaring, terus proses bisnisnya bisa inovatif, gitu, ya. Bagaimana dengan performance ekspornya? Semakin baikkah, gitu ya? Ternyata, dari riset ini, betul adanya bahwa semua itu berpengaruh, ya. All of the hypothesis were supported. Semuanya itu mempengaruhi. Jadi, jejaring personal dan interfirm itu mempengaruhi kinerja ekspor. Ini, di, waktu itu studinya di Bangladesh di salah satu, Asia, negara Asia Selatan ya, di mana Bangladesh ini dikenal sebagai, eh, negara dengan, eh, eksportir bidang apparel kedua terbesar di dunia. Nah, bisa dijelaskan bahwa di situ, Bapak Ibu sekalian, penting mengembangkan dua jenis jejaring ini, kaitannya dengan kalau kita mau mengekspor barang.
Namun yang menarik bahwa ternyata H4a itu enggak di-support, ya, atau ditolak hipotesisnya. H4a itu adalah terkait bahwa kita sudah punya jejaring personal itu tidak bisa mendorong adanya inovasi bisnis yang berujung pada kinerja ekspor. Jadi, kalau perusahaan mau jadi perusahaan yang inovatif secara proses bisnis, dia enggak tepat kalau hanya mengembangkan jejaring yang sifatnya personal. Jejaringnya harus formal. Jejaringnya harus antarperusahaan. Enggak bisa, saya, nih, sebagai enterpreneur-nya punya, eh, tergabung di banyak WA grup, ya. Terus saya mau mengembangkan inovasi di perusahaan saya, sehingga nanti kinerja ekspor perusahaan saya meningkat. Enggak bisa. Yang dibutuhkan harus yang terinstitusionalisasi, harus yang formal. Jadi, bukan sayanya, tapi perusahaan saya, jejaring perusahaan saya dengan perusahaan lain itu harus baik. Baru akan muncul proses bisnis yang inovatif sehingga akan menghasilkan kinerja ekspor yang excellent. Gitu, Bapak Ibu. Jadi, enggak cukup personal aja. Jadi, order, eh, kalau dalam istilah manajemen, gitu, ya, prasyarat minimal itu interfirm networking, ya. Jadi, eh, eh, sorry, harus personal networking ada, tapi akan lebih baik jika keduanya ada, gitu, ya. Nah, akan lebih baik lagi jika ininya kuat, atau interfirm networking-nya kuat.
Nah, kita masuk lagi, riset berikutnya. Eh, bahwa jejaring itu mempengaruhi kinerja, itu ada riset dari Tehseen et al., di mana, eh, apa namanya, kemampuan berjejaring itu mempengaruhi kinerja finansial, kinerja non finansial, eh, pertumbuhan bisnis dan juga kinerja yang, eh, dibandingkan dengan perusahaan lain, atau competitor. Nah, tapi menariknya di sini, studi dari Tehseen itu membedakan antara komunitas Chinese dengan Indian. Di mana kalau komunitas Chinese itu ternyata keempatnya ini meningkat, ya. Jadi kalau dia punya kemampuan, apa kompetensi berjejaring yang baik, gitu ya, personal dan juga bisnis, kompetensinya baik. Ee, nanti kinerja keuangannya meningkat, kinerja non finansial meningkat, pertumbuhan bisnis meningkat, terus juga kinerja dibanding pesaing juga meningkat. Tapi kalau di komunitas Indian atau ee komunitas non-Chinese itu yang diteliti di sini, ternyata hanya yang kinerja keuangan dan kinerja, ee, dibanding competitor saja yang meningkat kalau yang Indian. Jadi, betapa powerful-nya komunitas Chinese di sini, ya, dan betapa etnis itu mempengaruhi, apa namanya, cara berjejaring sehingga optimalisasi, eh, berjejaringnya bisa saja, ee, berpengaruh kinerja secara optimal, gitu, ya. Jadi, kita perlu patut belajar dari teman-teman kita yang Chinese bagaimana dia sangat optimal dalam mengembangkan kemampuan berjejaringnya. Nah, ini studi di Malaysia, Bapak Ibu. Jadi, enggak jauh-jauh dari negara kita, Indonesia.
Menarik ya, bahwa itu lintas kultur. Nah, memang saya cari-cari di Indonesia belum ada nih penelitiannya. Jangan-jangan, nanti saya teliti, nih, Bapak Ibu sekalian.
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Ada penelitian lagi nih. Waduh, semoga enggak, enggak, enggak, apalah lagi ini gitu, ya. Jadi, ini model jejaring itu sebetulnya jejaring yang disebut baik itu secara ukurannya besar, jadi network size-nya besar gitu, ya. Dan juga secara kohesi atau kelekatannya juga sangat kuat. Jadi, harus besar dan harus dalam hubungannya, gitu, ya. Sehingga nanti akan mempengaruhi, eh, keragaman jejaringnya. Eh, nanti kalau yang ini, kohesi ya kaitannya dengan ee kelekatan hubungan, kedalaman hubungan, gitu, ya. Nanti akan mempengaruhi kualitas ee hubungan antar individunya, antar perusahaannya, gitu, sehingga akan memungkinkan kita mengeksploitasi SC, SC itu social capital atau modal sosial. Modal sosial itu apa sih? Modal sosial itu adalah modal yang sifatnya, eh, non finansial ya yang kita bisa peroleh dari, ee partner kita atau, eh, another party, atau pihak lain. Misalkan, modal sosial seseorang itu koneksi, gitu, ya. Terus juga, eh kemampuan teknologi, pengetahuan, itu adalah contoh-contoh ee sumber daya yang kaitannya dengan modal sosial. Kalau yang lawannya modal sosial, itu adalah ee economic capital, ya, atau eh apa namanya? eh, financial capital ya, seperti modal, uang, gitu, ya. Pinjaman, investasi, gitu ya. Kalau yang social capital ini yang intangible atau yang tidak bisa diukur. Misalkan kekayaan intelektual, gitu, ya, atau kecerdasan, itu, ee contoh-contoh, ee sumber daya modal sosial. Jadi, misalkan kita punya network yang besar dan juga kuat, gitu, ya. Nanti akan mempengaruhi cara kita mengambil, mengeksploit ee modal sosial orang lain, gitu, ya. Nah, ini tergantung dari tipe network-nya. Jadi ada dua tadi masih ingat ya, Bu, ya. Tipe personal, ya, dan juga tipe yang bisnis, atau yang profesional. Sama, ternyata antar penelitian itu membedakan hanya dua itu ya, tipe-tipenya.
Nah, ee kalau mau network-nya besar, itu kita harus ngapain sih? Ya, perbanyak kontak dengan orang lain, gitu ya. Ini, ini, ini, eh turunan dari, eh, apa variabelnya, ya. Jadi, kalau mau, apa, ukuran jejaring kita itu luas, kita harus minimal satu hari ketemu misalkan 10 orang. 10 orang tuh orang baru, gitu, ya. Bukan orang yang, ee, sudah kita kenal sehingga number of contact-nya nambah gitu, ya. Nah, kalau dari penelitian ini juga, keragamannya juga penting, Bapak Ibu, ya, terkait dengan ukuran tadi. Keragaman itu ya kita berkenalan dengan, eh, beragam, eh, latar belakang ekonomi sosial yang beda, gitu, ya. Jadi kita kenal sama, si kaya, si miskin, si sedang-sedang gitu, ya. Jadi ee, jangan sampai hanya di satu, eh, homogenitas kelompok saja. Terus juga cultural ya, kita juga perlu menjalin semakin banyak, eh hubungan dengan budaya berbeda individu atau kelompok dari budaya berbeda. Terus juga diversity acceptance, mungkin juga keragaman-keragaman lain yang enggak kaitannya dengan ekonomi sosial dan budaya. Misalkan apa, ya? Ee, politik gitu ya. Wah, lawan politik juga harus kita rangkul misalkan. Jadi, intinya harus diverse dan harus banyak. Nah, kalau kohesi ya, kita harus perkuat dengan banyak, berhubungan ya, bertemu, bertegur sapa, gitu ya. Jadi density, strength, identification. Nah bagaimana dengan kualitas hubungan dalam berjejaring? Nah, kita harus mengembangkan mutual trust, mutual respect. Gitu, ya. Jadi kalau mau secara kualitas bagus ya, harus ada, eh, satu sama lain tuh kepercayaan. Kayak Mas Reza ya berhubungan dengan, eh, perusahaan lain atau rekanan atau supplier. Pasti ada rasa percaya, ada rasa saling menghormati, bekerjasama, gitu, ya. Terus dia kenapa gua sediain apa, gitu, ya. Cooperation, terus juga functional conflict resolution. Kalau ada konflik ya, harus diselesaikan sesegera mungkin sehingga kualitas hubungan antar jejaring itu semakin, enggak ada masalah, gitu, ya. Nah, akhirnya bisa mengeksploit atau bisa menggunakan modal sosial partner kita. Modal sosial itu misalkan ee, manajemen kualitas, commercial, financial dan lain sebagainya. Nah, ini surveinya kebanyakan di daerah rural.
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transkripsi: Dampak secara praktik ya, bahwa seorang entrepreneur itu seharusnya menggunakan network-nya untuk mengeksploitasi sumber daya strategis dari pihak lain untuk bisa eh, menunjukkan aktivitas bisnis yang berkepanjangan, gitu ya. Terus juga entrepreneur seharusnya mengembangkan modal sosial. Modal sosial ini adalah modal yang intangible, yang enggak bisa dilihat, diukur, gitu ya. Beda sama modal capital seperti investment atau pinjaman, gitu ya. Eh sehingga eh apa namanya semakin banyak kita exploit malah semakin bagus kalau modal sosial ini. Nah, Bu Afri, Bu Afri. Iya, tinggal berapa menit? 5 menit lagi Bu Afri.
Oh baiklah. Oke, terima kasih. Nah, berikutnya, tadi belum selesai ya. Entrepreneur seharusnya mengembangkan gitu ya, network yang luas, large ya, diverse, beragam dan strukturnya tepat, strukturnya ini compact gitu ya. Jadi eh, terstruktur kita, rutin mengadakan hubungan, atau arisan misalkan gitu ya sehingga akan ada tadi repro- resiprositi, resiprositi, terus ada cooperation, ada saling menghormati, saling percaya gitu ya. Nah, berikutnya nomor empat. Entrepreneur seharusnya mengembangkan atau, apa ya mendedi- mendedikasikan waktu dan juga upayanya sebaik mungkin gitu ya, untuk tadi memanfaatkan network-nya. Terus juga eh social capital itu adalah eh, capital yang tadi ya, semakin dikuras akan semakin baik. Eh, apa na- eh, peningkatan kinerja gitu ya. Jadi kalau kita memanfaatkan modal sosial dari lawan, eh apa namanya partner kita, itu akan semakin baik. Nah, personal network itu ternyata terbukti, eh, baik atau cocok digunakan untuk perusahaan kecil ya. Jadi kalau perusahaan kecil itu memang belum terinstitusi dengan baik gitu ya, belum punya struktur organisasi yang baik juga. Sehingga, eh bisa memanfaatkan jejaring yang sifatnya personal. Jadi one on one gitu ya, entrepreneur satu itu dengan entrepreneur lain tuh kongsian bikin apa gitu ya. Itu cocok untuk UKM. Tapi, semakin dengan semakin besarnya usaha gitu ya, eh, lebih baik eh, tidak hanya jejaring personal yang diutamakan, tapi jejaring yang sifatnya bisnis atau profesional itu harus mulai digalakkan.
Caranya gimana untuk meni- me- apa membangun jejaring yang profesional? Kita harus join ya, banyak acara, trade fair, gitu ya. Pameran-pameran terus juga eh, pertemuan dengan banyak asosiasi, webinar seperti ini, ini adalah salah satu cara untuk kita eh, apa? Meningkatkan jejaring profesional kita. Nah, tips bagi seorang, apa pengusaha small atau pengu- usaha UKM gitu ya, eh terkait dengan apa? Network ini diharapkan, pertama, eh local government atau juga perlu pengembangan di eh apa namanya tingkat lokal gitu ya, terkait. Yang pertama, harus eh, mempromosikan aktivitas yang bisa mendukung kegiatan entrepreneur ya, seperti halnya eh apa? Banyak sekali dari kementerian ya, eh grant-grant untuk UKM-UKM di tengah Covid ini, bantuan-bantuan Covid. Menurut saya tuh sangat baik karena itu eh manfaatnya sangat besar untuk para small entrepreneurs. Terus juga tadi jika ada masalah di struktur gitu ya, eh perlu ada juga eh apa namanya penanganan gitu ya, misalkan struktur organisasinya kurang rapi ya, harus dirapikan. Nah, ini peran dari institusi pendidikan ya. Jadi universitas itu harusnya jadi tengah-tengah antara entrepreneur tadi dan juga eh public dan juga private stakeholder-nya, gitu ya. Sehingga dia bisa ngajarin bagaimana eh, apa? Pendidikan kewirausahaan yang bisa membangun jejaring.
Terus juga tadi, ya, eh memperkuat kohesi atau iklim eh berjejaring yang semakin besar di ranah lokal. Ini, ini saran dari penelitian itu. Nah, ini kalau ini penelitian saya sendiri ya, yang tadi saya sampaikan saya dapat best paper dari penelitian ini, bahwa ternyata Bapak Ibu, pendidikan kewirausahaan itu berpengaruh dalam cara eh entrepreneur itu membuka usaha. Jadi kalau kita ngambil pendidikan kewirausahaan, kita akan semakin siap dalam membuka usaha. Kenapa? Karena outcome dari atau hasil dari pendidikan berwirausaha yang dijalani mahasiswa waktu itu saya teliti alumni PPM School. Mereka merasa bahwa mereka semakin bisa mengatasi hambatan usaha baru. Nah, LON ini adalah singkatan dari liability of newness. Jadi hambatan usaha baru itu apa sih kalau secara bisnis? Ada internal dan eksternal. Nah, internal tuh adalah terkait misalkan dia bingung ya, eh, menjalani peran sebagai pengusaha, sebagai owner, sebagai manager, itu tiga-tiganya kan jadi satu ya di pengusaha itu. Nah, dia bingung tapi dengan pendidikan kewirausahaan, dia enggak bingung dan akhirnya bisa membuka usaha dengan semakin cepat dan semakin baik, gitu ya. Terus kalau eksternal LON, ini berarti hambatan yang bersifat eh eksternal, gitu ya. Jadi, tantangan dari luar, misalkan perubahan selera pasar gitu-gitu, ya. Itu kalau kita belajar entrepreneur, eh pendidi- entrepreneur itu, eh dia bisa, apa? Punya kemampuan itu sehingga lebih siap membuka usaha baru dan ternyata rekognisi, rekognisi itu berarti eh merasa di apa ya eh apa dipuji ya, rasa ingin dipuji itu ternyata enggak berpengaruh ya. Jadi, nggak berpengaruh pada pembentukan usaha baru yang sukses. Nah, ternyata juga, kalau kita mau eh sukses dalam membuka usaha baru dalam kaitannya dengan berjejaring, kita juga harus punya ilmu yang namanya studi kelayakan bisnis. Selain tadi, udah tau tentang bagaimana berjejaring. Sehingga kita akan tepat sasaran, ya. Kalau udah tahu ilmunya tentang studi kelayakan bisnis, kita akan tepat, kita agar bisnisnya layak, berjejaring dengan siapa nih? Berhubungan dengan siapa nih? Perusahaan mana yang harus kita sasar? Nah, itu eh, pentingnya pendidikan keperusahaan dalam, eh kesuksesan membuka usaha baru. Ini proven, sudah terbukti, ternyata eh, berpengaruh, ya. Jadi bahwa menjadi entrepreneur itu enggak natural, tapi nurture, bisa di ajarkan. Buktinya tadi, murid-murid saya lebih sukses dari eh, apa namanya? Mungkin yang, enggak ambil entrepreneur education atau entrepreneurship education. Nah ini reference saya dan semoga bermanfaat apa yang saya sampaikan, eh terima kasih atas waktunya.
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Selamat sore Bapak Ibu sekalian, eh terima kasih atas eh kesempatan yang diberikan kepada saya, gitu ya. Sebelumnya salam kenal, saya diminta untuk menyampaikan materi terkait Boosting your Business through eh Smart Networking, gitu. Jadi intinya adalah bagaimana kita bisa meningkatkan performa bisnis kita melalui eh networking yang pintar atau networking yang smart, gitu. Bapak Ibu sekalian.
Nah, eh outline materi saya yang pertama adalah definisi network. Jadi apa itu network secara teori, gitu ya. Lalu apa peran network kepada kinerja bisnis. Seperti yang tadi disampaikan Mbak Cae ya, kalau kita network-nya bagus harapannya bisnisnya juga bagus. Jangan sampai network aja tapi enggak ada duitnya gitu ya, enggak ada eh berujung ke performance bisnis. Nah, berikutnya eh saya akan kenalkan model tentang jejaring atau network model, lalu practical implication atau dari model itu muncul dampak atau praktiknya harus seperti apa nih kalau kita sebagai entrepreneur. Nah, eh berikutnya, nah, ini kalau sudah tau implikasinya bakal seperti itu gitu ya, betapa pentingnya network. Nah, eh berikutnya adalah saya akan sampaikan peran dari pendidikan kewirausahaan dalam eh men-support gitu ya pembentukan atau peningkatan network sehingga akan berpengaruh ke keni- kinerja bisnis begitu. Nah, ini sedikit aktivitas saya, Ibu Bapak mohon izin sharing, bahwa saya sebagai dosen tentunya eh, harus melakukan tridharma ya. Jadi ada pendidikan, penelitian, pengabdian, gitu ya. Kalau pendidikan otomatis saya ngajar entrepreneur gitu ya. Nah, kalau penelitian, alhamdulillah saya juga mengembangkan jejaring saya gitu ya, network saya dengan mengikuti konferensi internasional, waktu itu saya di eh Malaysia, alhamdulillah dapat best paper dan terpublikasi paper saya tentang eh pendidikan kewirausahaan di jurnal terindeks Scopus. Alhamdulillah. Nah, ini juga berkat PPM yang selalu mendukung para eh akademisinya ya, untuk bisa berkiprah di dan ber-networking. Jadi jadi dosen tuh enggak cuman ngajar tapi eh, meneliti, terus akhirnya saya ketemu nih Bapak Ibu, network saya bisa dengan banyak orang, dosen entrepreneur sedunia ya. Jadi di event konferensi itu saya eh mengembangkan jejaring juga yaitu saya bisa ketemu dosen dari Uni Emirat Arab nih Bapak Ibu. Terus ada juga dari Thailand, juga eh ada juga dari eh, Inggris juga ada, Skandinavia juga ada. Jadi betapa menyenangkannya ya networking itu. Nah, selain itu saya juga mengembangkan jejaring dengan para dosen entrepreneur diantaranya dari Universitas Tarumanagara, terus dari juga eh, Universitas Negeri, eh PTN-PTN lainnya. Terus juga nih Bapak Ibu mungkin kenal dengan sosok beliau ini Pak Siswono, Pak Bakti ya, beliau adalah founder family business, ya. Jadi yang punya usaha korporasi, kalau Pak Siswono kita tau beliau menteri juga, eh dan juga punya usaha di bidang konstruksi. Kalau Pak Bakti ini yang punya Wardah atau yang punya PTI gitu ya. Nah, bagaimana dengan mahasiswa saya? Ya. Mahasiswa saya juga punya bisnis Bapak Ibu, ya. Dan kebetulan saya juga punya bisnis bersama suami saya di bidang eh, farming, gitu ya. Nah, kalau mahasiswa saya nih bisnisnya Kawa, Kawa ini eh, apa namanya, daging asap yang dikonsep dengan slow smoke. Jadi, eh rasanya benar-benar juicy gitu ya, tapi konsepnya western tapi pakai nasi dan pakai telur. Nah, ini kem- kebetulan kemarin dapat eh penghargaan dari Dikti dan mendapat grant sebesar Rp17 juta. Nah, saya sebagai dosen pasti happy ya Bu, ya. Eh Bapak Ibu sekalian. Nah ini mahasiswa saya juga nih eh, yang punya Vanilla Hijab, eh jadi dia punya apparel khusus untuk eh, pakaian muslim dan sudah banyak eh apa, customer-nya juga hampir setiap hari itu mereka bisa dapatkan sekitar 200 pieces terjual gitu ya dan juga donasinya juga kenceng Bapak Ibu. Eh apa, murid saya yang namanya Intan Atina ini. Nah, ini juga murid saya, dia usahanya eh, ini Bu, apa, pembersihan tungau, kutu gitu ya, eh di kantor-kantor dan di rumah. Nah, nama usahanya Dedi Super Clean ya, karena dia seorang laki-laki dan seorang ayah rumah tangga, gitu ya. Karena dia juga menjalani profesi sebagai eh wirausaha. Nah, usahanya di kala pandemi ini malah menuai panen ya, karena masyarakat semakin aware dengan kesehatan, dengan kebersihan, gitu ya, sehingga eh butuh jasa pembersihan seperti Dedi Super Clean ini.
Nah, begitulah profil saya. Kalau yang ini, saya waktu mahasiswa, waktu S2 di PPM dapat juara juga ya. Waktu itu lomba bisnis eh apa namanya yang diadakan oleh Protos, ya, Bos and Simen alhamdulillah dapat uang 5000 US plus jalan-jalan keliling Eropa ya. Ini juga sarana saya mengembangkan jejaring. Jadi enggak bisa kita hidup sendiri gitu ya. Harus banyak silaturahim, intinya seperti itu.
Nah, sekarang kita masuk ke konsepnya bahwa smart networking itu apa sih? Jadi, jejaring yang eh pan- pintar, jejaring yang smart itu sudah banyak ditulis oleh banyak tokoh ya, di bidang literatur. Di antara buku, yang ditulis oleh Daniel Goleman tentang Emotional Intelligence itu juga sebetulnya membahas tentang eh, kecerdasan emosi dalam rangka membangun jejaring. Nah, jejaring itu sebetulnya kan kita ingin mem-mengenal orang lain, mem- mempengaruhi orang lain sehingga orang itu bisa melakukan apa yang kita eh sarankan atau kita inginkan. Misalkan kita menginginkan dia membeli produk kita. Nah, sehingga eh, networking itu diperlukan.
Nah, kalau secara definisi. Nah ini kita kembali ke ranah konsep nih Bapak Ibu. Jadi kemampuan networking atau kemampuan menjalin jejaring itu sebetulnya diartikan oleh banyak tokoh secara berbeda. Tapi intinya sebetulnya sama yaitu yang saya beri bold hitam ini ya. Jadi eh, networking itu atau kemampuan berjejaring adalah kemampuan mengembangkan dan menggunakan jejaring eksternal kita melalui interaksi sosial. Jadi ada kata kunci external dan social interaction. Jadi, nggak bisa kita jadi makhluk itu individu gitu ya. Kita tidak diciptakan untuk hidup sendiri. Kita diciptakan untuk selalu berinteraksi dengan lingkungan sosial kita. Dan oleh karena itu kita harus punya kemampuan mengembangkannya terus-menerus, gitu ya.
Nah, eh selain itu, ada juga teori yang mengatakan kemampuan berjejaring adalah kemampuan seorang entrepreneur membangun dan maintain atau menjaga, gitu ya, hubungan jangka panjang yang dekat. Jadi, hubungan itu jangan sampai dekat tapi short term, gitu ya. Udah kenal dekat sama seseorang tapi sesekali aja. Nah, yang bagus tuh dekat dan jangka panjang dengan pihak lain. Nah, eh entrepreneur, seorang entrepreneur itu eh, perlu mengembangkan jejaring yang sifatnya personal atau dalam hal ini bersosialisasi gitu ya. Nah, itu namanya personal network. Nah, selain personal network, dia juga harus bisa menjalin business network atau inter-firm network. Jadi, ada dua jenis jejaring, jejaring personal dan jejaring bisnis. Personal berarti antar individu gitu ya. Kalau jejaring bisnis berarti antar bisnis atau antar perusahaan.
Nah, mana yang paling penting? Dua-duanya penting. Dua-duanya harus dijaga, dua-duanya harus dikembangkan. Karena akan mempengaruhi karier seorang entrepreneur dalam caranya mengembangkan bisnisnya sepanjang waktu. Jadi kalau bisnis mau berkembang, entrepreneur-nya itu harus punya jejaring yang tadi, personally bagus, bisnis juga bagus, gitu ya. Nah, kita masuk lebih dalam. Personal network itu apa sih? Personal network itu adalah eh apa, aktor-aktor di mana seorang entrepreneur itu punya hubungan yang langsung maupun tidak langsung, ya. Misalnya kita berhubungan dengan partner. Jadi posisi kita entrepreneur nih ya, kita menjalin hubungan baik langsung maupun tidak langsung dengan partner bisnis kita, dengan supplier kita, dengan customer kita, dengan pendana kita ya, investor kita, venture capital, banker, ya. Nah, bank itu juga harus kita jalin ya Bu, harus kenal nama kita, gitu ya, sebagai pembisnis. Lalu juga distributor kita, asosiasi yang kita ikuti, berikut juga anggota keluarga di mana entrepreneur itu eh hidup gitu ya, sehingga orang itu kita bisa manfaatkan apanya, Bu? Pak, layanannya, lalu juga nasehatnya, berikut juga dukungan secara moral. Jadi jangan hanya meng- apa? Mengukur dari segi financial aja, ya. Padahal yang kita butuhkan sebetulnya nasihat, dukungan moral dari orang-orang seperti itu, dari apa? Pihak-pihak yang di luar diri kita.
Nah, bagaimana dengan jejaring bisnis? Jejaring bisnis itu intinya adalah jejaring yang antar bisnis, gitu ya. Ada yang sifatnya intra, ada yang sifatnya inter. Kalau intra itu berarti di dalam satu bisnis yang sama. Jadi, misalkan kita punya usaha, Mas Reza tadi usahanya Dutha gitu ya, PT Dutha. Itu dia berinteraksi dengan pemiliknya, dengan manager-nya, dengan employee-nya, itu berarti masuknya intra-firm. Jadi, di dalam organisasi sendiri juga harus kuat dan eh baik, gitu ya, relasi formalnya. Jadi sifatnya memang formal kalau di bisnis, sedangkan yang personal itu yang informal. Nah, kalau yang inter-firm itu antar perusahaan, jadi eh, perusahaan A menjalin jejaring dengan perusahaan B, mengembangkan sebuah produk bersama, co-creation gitu ya, collaboration, gitu ya. Nah, itu disebut dengan inter-firm business net- business network. Gitu, ya.
Sekarang muncullah, eh, ini, ya, hasil penelitian bahwa ternyata, betul Bapak Ibu, jejaring itu merupakan sumber dari penciptaan kinerja. Jadi kalau mau kinerjanya bagus, perbanyaklah jejaring. Jejaringnya seperti apa? Ini ada dua dari penelitiannya Farooq et al. 2017. Jadi, penelitian tentang jejaring itu, semakin lama semakin banyak, Bapak Ibu, semakin lama semakin, eh, shaping, gitu, ya. Yang pertama itu, jejaring secara personal. Jadi, secara personal itu, intinya kita sebagai individu, eh, berhubungan dengan orang lain, atau individu lain, gitu, ya, atau another party. Nah, kalau interfirm, tadi ya, antar perusahaan dan sifatnya formal.
Dari riset ini, ternyata semua hipotesis, nah, ini ngomong hipotesis agak berat, ya. Enggak apa-apalah. Jadi, kita mau meneliti, nih, ya, dari riset ini. Eh, jejaring yang sifatnya personal, kalau kita punya jejaring yang bagus secara personal, apakah akan mempengaruhi kinerja di dalam kita mengekspor barang, gitu, ya, atau export performance? Nah, kalau kita punya jejaring interfirm yang bagus, apakah juga akan berpengaruh pada bagusnya kinerja ekspor, gitu, ya? Terus, jika kedua jejaring ini didukung oleh, eh, proses bisnis yang inovatif, jadi sudah punya jejaring, terus proses bisnisnya bisa inovatif, gitu, ya. Bagaimana dengan performance ekspornya? Semakin baikkah, gitu ya? Ternyata, dari riset ini, betul adanya bahwa semua itu berpengaruh, ya. All of the hypothesis were supported. Semuanya itu mempengaruhi. Jadi, jejaring personal dan interfirm itu mempengaruhi kinerja ekspor. Ini, di, waktu itu studinya di Bangladesh di salah satu, Asia, negara Asia Selatan ya, di mana Bangladesh ini dikenal sebagai, eh, negara dengan, eh, eksportir bidang apparel kedua terbesar di dunia. Nah, bisa dijelaskan bahwa di situ, Bapak Ibu sekalian, penting mengembangkan dua jenis jejaring ini, kaitannya dengan kalau kita mau mengekspor barang.
Namun yang menarik bahwa ternyata H4a itu enggak di-support, ya, atau ditolak hipotesisnya. H4a itu adalah terkait bahwa kita sudah punya jejaring personal itu tidak bisa mendorong adanya inovasi bisnis yang berujung pada kinerja ekspor. Jadi, kalau perusahaan mau jadi perusahaan yang inovatif secara proses bisnis, dia enggak tepat kalau hanya mengembangkan jejaring yang sifatnya personal. Jejaringnya harus formal. Jejaringnya harus antarperusahaan. Enggak bisa, saya, nih, sebagai enterpreneur-nya punya, eh, tergabung di banyak WA grup, ya. Terus saya mau mengembangkan inovasi di perusahaan saya, sehingga nanti kinerja ekspor perusahaan saya meningkat. Enggak bisa. Yang dibutuhkan harus yang terinstitusionalisasi, harus yang formal. Jadi, bukan sayanya, tapi perusahaan saya, jejaring perusahaan saya dengan perusahaan lain itu harus baik. Baru akan muncul proses bisnis yang inovatif sehingga akan menghasilkan kinerja ekspor yang excellent. Gitu, Bapak Ibu. Jadi, enggak cukup personal aja. Jadi, order, eh, kalau dalam istilah manajemen, gitu, ya, prasyarat minimal itu interfirm networking, ya. Jadi, eh, eh, sorry, harus personal networking ada, tapi akan lebih baik jika keduanya ada, gitu, ya. Nah, akan lebih baik lagi jika ininya kuat, atau interfirm networking-nya kuat.
Nah, kita masuk lagi, riset berikutnya. Eh, bahwa jejaring itu mempengaruhi kinerja, itu ada riset dari Tehseen et al., di mana, eh, apa namanya, kemampuan berjejaring itu mempengaruhi kinerja finansial, kinerja non finansial, eh, pertumbuhan bisnis dan juga kinerja yang, eh, dibandingkan dengan perusahaan lain, atau competitor. Nah, tapi menariknya di sini, studi dari Tehseen itu membedakan antara komunitas Chinese dengan Indian. Di mana kalau komunitas Chinese itu ternyata keempatnya ini meningkat, ya. Jadi kalau dia punya kemampuan, apa kompetensi berjejaring yang baik, gitu ya, personal dan juga bisnis, kompetensinya baik. Ee, nanti kinerja keuangannya meningkat, kinerja non finansial meningkat, pertumbuhan bisnis meningkat, terus juga kinerja dibanding pesaing juga meningkat. Tapi kalau di komunitas Indian atau ee komunitas non-Chinese itu yang diteliti di sini, ternyata hanya yang kinerja keuangan dan kinerja, ee, dibanding competitor saja yang meningkat kalau yang Indian. Jadi, betapa powerful-nya komunitas Chinese di sini, ya, dan betapa etnis itu mempengaruhi, apa namanya, cara berjejaring sehingga optimalisasi, eh, berjejaringnya bisa saja, ee, berpengaruh kinerja secara optimal, gitu, ya. Jadi, kita perlu patut belajar dari teman-teman kita yang Chinese bagaimana dia sangat optimal dalam mengembangkan kemampuan berjejaringnya. Nah, ini studi di Malaysia, Bapak Ibu. Jadi, enggak jauh-jauh dari negara kita, Indonesia.
Menarik ya, bahwa itu lintas kultur. Nah, memang saya cari-cari di Indonesia belum ada nih penelitiannya. Jangan-jangan, nanti saya teliti, nih, Bapak Ibu sekalian.
Ada penelitian lagi nih. Waduh, semoga enggak, enggak, enggak, apalah lagi ini gitu, ya. Jadi, ini model jejaring itu sebetulnya jejaring yang disebut baik itu secara ukurannya besar, jadi network size-nya besar gitu, ya. Dan juga secara kohesi atau kelekatannya juga sangat kuat. Jadi, harus besar dan harus dalam hubungannya, gitu, ya. Sehingga nanti akan mempengaruhi, eh, keragaman jejaringnya. Eh, nanti kalau yang ini, kohesi ya kaitannya dengan ee kelekatan hubungan, kedalaman hubungan, gitu, ya. Nanti akan mempengaruhi kualitas ee hubungan antar individunya, antar perusahaannya, gitu, sehingga akan memungkinkan kita mengeksploitasi SC, SC itu social capital atau modal sosial. Modal sosial itu apa sih? Modal sosial itu adalah modal yang sifatnya, eh, non finansial ya yang kita bisa peroleh dari, ee partner kita atau, eh, another party, atau pihak lain. Misalkan, modal sosial seseorang itu koneksi, gitu, ya. Terus juga, eh kemampuan teknologi, pengetahuan, itu adalah contoh-contoh ee sumber daya yang kaitannya dengan modal sosial. Kalau yang lawannya modal sosial, itu adalah ee economic capital, ya, atau eh apa namanya? eh, financial capital ya, seperti modal, uang, gitu, ya. Pinjaman, investasi, gitu ya. Kalau yang social capital ini yang intangible atau yang tidak bisa diukur. Misalkan kekayaan intelektual, gitu, ya, atau kecerdasan, itu, ee contoh-contoh, ee sumber daya modal sosial. Jadi, misalkan kita punya network yang besar dan juga kuat, gitu, ya. Nanti akan mempengaruhi cara kita mengambil, mengeksploit ee modal sosial orang lain, gitu, ya. Nah, ini tergantung dari tipe network-nya. Jadi ada dua tadi masih ingat ya, Bu, ya. Tipe personal, ya, dan juga tipe yang bisnis, atau yang profesional. Sama, ternyata antar penelitian itu membedakan hanya dua itu ya, tipe-tipenya.
Nah, ee kalau mau network-nya besar, itu kita harus ngapain sih? Ya, perbanyak kontak dengan orang lain, gitu ya. Ini, ini, ini, eh turunan dari, eh, apa variabelnya, ya. Jadi, kalau mau, apa, ukuran jejaring kita itu luas, kita harus minimal satu hari ketemu misalkan 10 orang. 10 orang tuh orang baru, gitu, ya. Bukan orang yang, ee, sudah kita kenal sehingga number of contact-nya nambah gitu, ya. Nah, kalau dari penelitian ini juga, keragamannya juga penting, Bapak Ibu, ya, terkait dengan ukuran tadi. Keragaman itu ya kita berkenalan dengan, eh, beragam, eh, latar belakang ekonomi sosial yang beda, gitu, ya. Jadi kita kenal sama, si kaya, si miskin, si sedang-sedang gitu, ya. Jadi ee, jangan sampai hanya di satu, eh, homogenitas kelompok saja. Terus juga cultural ya, kita juga perlu menjalin semakin banyak, eh hubungan dengan budaya berbeda individu atau kelompok dari budaya berbeda. Terus juga diversity acceptance, mungkin juga keragaman-keragaman lain yang enggak kaitannya dengan ekonomi sosial dan budaya. Misalkan apa, ya? Ee, politik gitu ya. Wah, lawan politik juga harus kita rangkul misalkan. Jadi, intinya harus diverse dan harus banyak. Nah, kalau kohesi ya, kita harus perkuat dengan banyak, berhubungan ya, bertemu, bertegur sapa, gitu ya. Jadi density, strength, identification. Nah bagaimana dengan kualitas hubungan dalam berjejaring? Nah, kita harus mengembangkan mutual trust, mutual respect. Gitu, ya. Jadi kalau mau secara kualitas bagus ya, harus ada, eh, satu sama lain tuh kepercayaan. Kayak Mas Reza ya berhubungan dengan, eh, perusahaan lain atau rekanan atau supplier. Pasti ada rasa percaya, ada rasa saling menghormati, bekerjasama, gitu, ya. Terus dia kenapa gua sediain apa, gitu, ya. Cooperation, terus juga functional conflict resolution. Kalau ada konflik ya, harus diselesaikan sesegera mungkin sehingga kualitas hubungan antar jejaring itu semakin, enggak ada masalah, gitu, ya. Nah, akhirnya bisa mengeksploit atau bisa menggunakan modal sosial partner kita. Modal sosial itu misalkan ee, manajemen kualitas, commercial, financial dan lain sebagainya. Nah, ini surveinya kebanyakan di daerah rural.
Dampak secara praktik ya, bahwa seorang entrepreneur itu seharusnya menggunakan network-nya untuk mengeksploitasi sumber daya strategis dari pihak lain untuk bisa eh, menunjukkan aktivitas bisnis yang berkepanjangan, gitu ya. Terus juga entrepreneur seharusnya mengembangkan modal sosial. Modal sosial ini adalah modal yang intangible, yang enggak bisa dilihat, diukur, gitu ya. Beda sama modal capital seperti investment atau pinjaman, gitu ya. Eh sehingga eh apa namanya semakin banyak kita exploit malah semakin bagus kalau modal sosial ini. Nah, Bu Afri, Bu Afri. Iya, tinggal berapa menit? 5 menit lagi Bu Afri.
Oh baiklah. Oke, terima kasih. Nah, berikutnya, tadi belum selesai ya. Entrepreneur seharusnya mengembangkan gitu ya, network yang luas, large ya, diverse, beragam dan strukturnya tepat, strukturnya ini compact gitu ya. Jadi eh, terstruktur kita, rutin mengadakan hubungan, atau arisan misalkan gitu ya sehingga akan ada tadi repro- resiprositi, resiprositi, terus ada cooperation, ada saling menghormati, saling percaya gitu ya. Nah, berikutnya nomor empat. Entrepreneur seharusnya mengembangkan atau, apa ya mendedi- mendedikasikan waktu dan juga upayanya sebaik mungkin gitu ya, untuk tadi memanfaatkan network-nya. Terus juga eh social capital itu adalah eh, capital yang tadi ya, semakin dikuras akan semakin baik. Eh, apa na- eh, peningkatan kinerja gitu ya. Jadi kalau kita memanfaatkan modal sosial dari lawan, eh apa namanya partner kita, itu akan semakin baik. Nah, personal network itu ternyata terbukti, eh, baik atau cocok digunakan untuk perusahaan kecil ya. Jadi kalau perusahaan kecil itu memang belum terinstitusi dengan baik gitu ya, belum punya struktur organisasi yang baik juga. Sehingga, eh bisa memanfaatkan jejaring yang sifatnya personal. Jadi one on one gitu ya, entrepreneur satu itu dengan entrepreneur lain tuh kongsian bikin apa gitu ya. Itu cocok untuk UKM. Tapi, semakin dengan semakin besarnya usaha gitu ya, eh, lebih baik eh, tidak hanya jejaring personal yang diutamakan, tapi jejaring yang sifatnya bisnis atau profesional itu harus mulai digalakkan.
Caranya gimana untuk meni- me- apa membangun jejaring yang profesional? Kita harus join ya, banyak acara, trade fair, gitu ya. Pameran-pameran terus juga eh, pertemuan dengan banyak asosiasi, webinar seperti ini, ini adalah salah satu cara untuk kita eh, apa? Meningkatkan jejaring profesional kita. Nah, tips bagi seorang, apa pengusaha small atau pengu- usaha UKM gitu ya, eh terkait dengan apa? Network ini diharapkan, pertama, eh local government atau juga perlu pengembangan di eh apa namanya tingkat lokal gitu ya, terkait. Yang pertama, harus eh, mempromosikan aktivitas yang bisa mendukung kegiatan entrepreneur ya, seperti halnya eh apa? Banyak sekali dari kementerian ya, eh grant-grant untuk UKM-UKM di tengah Covid ini, bantuan-bantuan Covid. Menurut saya tuh sangat baik karena itu eh manfaatnya sangat besar untuk para small entrepreneurs. Terus juga tadi jika ada masalah di struktur gitu ya, eh perlu ada juga eh apa namanya penanganan gitu ya, misalkan struktur organisasinya kurang rapi ya, harus dirapikan. Nah, ini peran dari institusi pendidikan ya. Jadi universitas itu harusnya jadi tengah-tengah antara entrepreneur tadi dan juga eh public dan juga private stakeholder-nya, gitu ya. Sehingga dia bisa ngajarin bagaimana eh, apa? Pendidikan kewirausahaan yang bisa membangun jejaring.
Terus juga tadi, ya, eh memperkuat kohesi atau iklim eh berjejaring yang semakin besar di ranah lokal. Ini, ini saran dari penelitian itu. Nah, ini kalau ini penelitian saya sendiri ya, yang tadi saya sampaikan saya dapat best paper dari penelitian ini, bahwa ternyata Bapak Ibu, pendidikan kewirausahaan itu berpengaruh dalam cara eh entrepreneur itu membuka usaha. Jadi kalau kita ngambil pendidikan kewirausahaan, kita akan semakin siap dalam membuka usaha. Kenapa? Karena outcome dari atau hasil dari pendidikan berwirausaha yang dijalani mahasiswa waktu itu saya teliti alumni PPM School. Mereka merasa bahwa mereka semakin bisa mengatasi hambatan usaha baru. Nah, LON ini adalah singkatan dari liability of newness. Jadi hambatan usaha baru itu apa sih kalau secara bisnis? Ada internal dan eksternal. Nah, internal tuh adalah terkait misalkan dia bingung ya, eh, menjalani peran sebagai pengusaha, sebagai owner, sebagai manager, itu tiga-tiganya kan jadi satu ya di pengusaha itu. Nah, dia bingung tapi dengan pendidikan kewirausahaan, dia enggak bingung dan akhirnya bisa membuka usaha dengan semakin cepat dan semakin baik, gitu ya. Terus kalau eksternal LON, ini berarti hambatan yang bersifat eh eksternal, gitu ya. Jadi, tantangan dari luar, misalkan perubahan selera pasar gitu-gitu, ya. Itu kalau kita belajar entrepreneur, eh pendidi- entrepreneur itu, eh dia bisa, apa? Punya kemampuan itu sehingga lebih siap membuka usaha baru dan ternyata rekognisi, rekognisi itu berarti eh merasa di apa ya eh apa dipuji ya, rasa ingin dipuji itu ternyata enggak berpengaruh ya. Jadi, nggak berpengaruh pada pembentukan usaha baru yang sukses. Nah, ternyata juga, kalau kita mau eh sukses dalam membuka usaha baru dalam kaitannya dengan berjejaring, kita juga harus punya ilmu yang namanya studi kelayakan bisnis. Selain tadi, udah tau tentang bagaimana berjejaring. Sehingga kita akan tepat sasaran, ya. Kalau udah tahu ilmunya tentang studi kelayakan bisnis, kita akan tepat, kita agar bisnisnya layak, berjejaring dengan siapa nih? Berhubungan dengan siapa nih? Perusahaan mana yang harus kita sasar? Nah, itu eh, pentingnya pendidikan keperusahaan dalam, eh kesuksesan membuka usaha baru. Ini proven, sudah terbukti, ternyata eh, berpengaruh, ya. Jadi bahwa menjadi entrepreneur itu enggak natural, tapi nurture, bisa di ajarkan. Buktinya tadi, murid-murid saya lebih sukses dari eh, apa namanya? Mungkin yang, enggak ambil entrepreneur education atau entrepreneurship education. Nah ini reference saya dan semoga bermanfaat apa yang saya sampaikan, eh terima kasih atas waktunya.
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Jadi kalau bicara tentang manajemen managing your future talent Bapak dan Ibu, ini rasanya di PPM pun ya kami punya kelas ee LFV, live virtual training ee terkait dengan managing organization talent. Jadi tidak jauh berbeda dengan yang saya sampaikan kalau di kelas itu kira-kira waktunya 3 hari mmm 4 jam ya kalau nggak salah ya sekitar 3 sampai 4 jam. Nah, kali ini kita coba bikin itu lebih compact ya, lebih komprehensif, kata-kata kuncinya apa, prinsip dan esensi dari ee mengelola talenta masa depan di perusahaan, di organisasi kita itu seperti apa. Rasanya semoga bisa kita ee dapatkan bersama ya. Pengalaman dari Bapak Ibu nanti pada saat sharing diskusi.
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Nah, ini mungkin kita perlu menyamakan persepsi ee definisi dari talenta itu sendiri Bapak dan Ibu. Ini dari referensi yang rasanya relevan untuk ee kita dapat penjelasan yang sama. Nah, ini ada kata-kata yang kami garis bawahi ya ya. Ada individual skills, ada abilities, oh saya mungkin pakai ini ya. Nah. Ada abilities dan ini dalam rangka ee menjadi penunjang ya, pendukung kemampuan kita untuk bisa berkontribusi. Ya. Berkontribusi di organisasi ya. Jadi ini ada skill, ability, tujuannya untuk contributing ya. Lalu berikutnya ada specific skills and abilities in some areas. Jadi bisa jadi mereka yang punya kemampuan, keahlian, skills yang tertentu begitu ya. Nah, yang menarik juga ada kata exeptional ya. Yang beyond gitu ya. Jadi mereka-mereka talenta ini adalah sekumpulan orang dengan skill yang mumpuni, ability yang mumpuni, berkontribusi untuk ee organisasi dan exeptional. Ya. Baik itu spesifik di areanya maupun general area dalam hal kepemimpinan. Ya. Jadi ini yang kita ee perlu sepakati bersama ee memahami terkait dengan talenta. Nah, bagaimana dengan SDM kita yang sudah ada saat ini ya? Harapan kita semua organisasi anggota organisasi atau perusahaan itu adalah para talenta kita tentunya. Nah, lalu bagaimana cara mengelolanya? Nah, kita berangkat ke slide berikutnya.
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Terkait dengan defining talent management, nah di sini kita akan bicara tentang definisi dari pengelolaan talenta, Bapak dan Ibu. Ini ya kami di bold integrated ya. Jadi yang namanya pengelolaan talenta ini merupakan ee proses yang terintegrasi. Berbagai macam, set of process, programs ya. Jadi ini bukan suatu hal yang berdiri sendiri, bukan cuma satu komponen aja, tapi terdiri dari berbagai tahapan dan sifatnya terintegrasi. Ya. Di mana di sini juga berbasis pada kebutuhan organisasi ya dan juga ee diimplementasikan dalam rangka untuk menarik, attract ya kalau sudah menarik, bergabung di organisasi, kita bina, kita kembangkan, kita develop. Lalu kita juga deploy, kita sebarkan, kita ee apa ya? Sebarluaskan ataupun kita masukkan ke dalam tempat-tempat ataupun di dalam posisi-posisi penting, posisi-posisi kunci ya yang perlu kita pertahankan gitu ya. Lalu selanjutnya kita retaining mereka ini ya namanya juga ini bukan ee karyawan sekedar yang standar ya atau apalagi yang di bawah standar. Kita harapannya kan semua karyawan kita, semua anggota organisasi kita itu adalah di atas rata-rata begitu ya. Sehingga mereka orang-orang yang terbaik ini perlu kita pertahankan karena mereka adalah orang-orang ee penting, kunci ya yang bisa menjaga estafet kepemimpinan maupun tadi kalau kita bicara tentang spesifik area ya. Nah, ini ujung-ujungnya kita kan ingin mencapai strategi bisnis organisasi. Sasaran strategi bisnis saat ini atau dan ditambah lagi Bapak Ibu, meet future business needs ya. Jadi enggak hanya talenta ini enggak hanya menjawab tantangan saat ini, tapi juga tantangan ke depan. Kita HR dituntut untuk bisa memprediksi untuk bisa menganalisis apa kebutuhan di masa yang akan datang ya, tidak hanya mengerjar yang kebutuhan saat ini. Nah ini yang menjadi tantangan kita sebagai para praktisi HR ya. Nah, kita sudah sama-sama mendapatkan pemahaman terkait dengan talent management. Tadi kalau talennya seperti apa, lalu bagaimana mengelolanya? Nah, kami ingin memperkenalkan ee sebuah kerangka.
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Nah. Oh, sebelum ke situ ya ee terkait dengan spesifik dan juga eh general. Nah, kami membagi para talenta ini ee atau posisi-posisi kunci yang ada di organisasi itu ada yang posisi manajerial. Nah, kita kan perlu menjaga ya Bapak Ibu, apalagi ee sosok pemimpin. Orang-orang ee karyawan atau penerus yang memegang peran terhadap POAC. Ya. Mereka bertanggung jawab terhadap kinerja unit di mana kinerja unit ini akan berpengaruh terhadap kinerja organisasi. Sehingga enggak bisa kita ee apa ya? Sekedar urut kacang untuk yang mengisi posisi-posisi ini, tapi mereka yang memang sudah dikembangkan, sudah dipersiapkan ya baik secara kemampuan, kompetensi dan secara kinerjanya pun juga baik gitu ya. Nah, jadi ini mereka perlu kita jaga estafetnya Bapak dan Ibu. Jadi peranan mereka untuk menjaga kinerja unit, lalu posisi eksekutif yang dari waktu ke waktu kita perlu pastikan kehadirannya, ketersediaannya sehingga kalau ibarat analogi lari estafet tadi ya saya sempat sebutkan. Jadi itu tongkatnya tuh nggak jatuh gitu ya, nggak sembarangan, nggak lompat ke bayang ya, kita harus ngejarnya ee range-nya cukup jauh. Nah, kita perlu persiapkan sehingga tampuk kepemimpinan tuh nggak jatuh ke tangan orang yang ee mungkin bukan keliru ya, tidak tepat, tidak fit begitu ya dengan tuntutan pekerjaannya. Nah, ini kita perlu ee merencanakan, perlu mempersiapkan. Lalu berikutnya ada juga Bapak Ibu, posisi-posisi yang ee mungkin tidak tidak struktural, tidak menjabat tapi profesional kita sebutnya. Mereka yang punya keahlian ee posisi profesional yang juga dari waktu ke waktu perlu kita persiapkan. Ee semua analoginya contoh ya, ee di PPM Manajemen, kami punya staff yang ee pengajar ya ee konsultan, para trainer yang bisa jadi mereka tidak selamanya menjabat di level struktural. Tapi pengetahuan mereka, keahlian mereka, begitu ya itu harus selalu dijaga, harus di ee gruming juga teman-teman yang junior ya sehingga bisa ee menyemai ataupun lebih meningkatkan performa organisasi kita PPM begitu ya sehingga siapapun orangnya juga bisa tetap ee menampilkan yang terbaik. Nah, itu yang kita perlu persiapkan posisi-posisi lain yang ee tidak hanya di level struktural tapi juga punya peran kunci terhadap keberlangsungan organisasi. Nah, ini mudahnya kita membagi atas 2 kelompok manajerial dan profesional kita menyebutnya. Namun tentu di ee tempat Bapak dan Ibu bisa jadi level manajerialnya bisa macam-macam ya. Entah itu dari caset ada yang level unit, divisi, departemen seperti itu ya atau ee unit, departemennya divisi, nah itu akan kita perlu terus mengawali ya. Mengawali ee jika orang tersebut pindah atau resign atau pensiun kita nggak kebingungan mencari siapa kandidatnya ya, kita sudah punya orang-orang yang bisa menempati posisi tersebut.
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Lalu ini adalah ee framework atau kerangka konsep eh kerangka kerja yang kami ingin perkenalkan dan juga menjadi bahasan di kelas ya ee juga menjadi acuan kami pada saat melakukan konsultasi terkait dengan talent manajemen. Nah di sini ee ada sumbernya atau yang menjadi landasannya itu adalah strategic fit, Bapak Ibu. Jadi kalau tadi sempat ada kata kunci meet the business needs strategic objective, ya. Jadi ee strategic fit ini juga penting pada saat kita mengelompokkan talenta tadi segmentation-nya lalu menentukan siapa ya orang-orang yang masuk star gitu ya. Siapa yang secara kompetensi itu dianggap eh melebihi ataupun di atas rata-rata, ya. People model yang bagaimana yang menjadi acuan organisasi, ya. Nah, ini Bapak Ibu perlu menyelaraskan dengan yang namanya sasaran strategic dari organisasi, ya. Lalu berikutnya ada cultural fit. Nah terutama ini sangat bermanfaat ataupun berdampak pada eh proses develop ya, pengembangan. Karena budaya belajar, budaya pengembangan ataupun budaya kepemimpinan ya, yang ee sangat mendukung ee berjalannya pengembangan seseorang itu juga perlu disesuaikan ya, ee sesuai dengan kebutuhan organisasi. Lalu internal fit. Nah, upaya terkait prioritasnya kaitannya dengan retain, Bapak Ibu. Internal fit di sini maupun yang lain ya. Eh, tadi kita sempat ada kata kunci integrated. Nah, jadi yang namanya sistem pengelolaan talenta ini eh itu idealnya atau sebaiknya seharusnya, Bapak Ibu ya, terintegrasi di dalam sistem pengelolaan SDM lainnya. Entah itu dalam upaya untuk mengakuisisi, mengembangkan, mempertahankan kinerjanya, reward and punishment-nya. Nah itu harus saling kait-mengkait gitu ya. Ada dampaknya. Nah, ini yang menjadi penting. Nah, jadi strategic fit, cultural fit, dan internal fit ini akan menjadi dasar pada saat kita mengelola talenta. Kalau melihat ee visual gambarnya ya, ini merupakan proses yang enggak berhenti ya, Bapak Ibu, ya. Jadi setelah kita misalnya, kita sudah men-define tipe modelnya, profil atau ragam kompetensi yang kita butuhkan untuk ee menjadi acuan kita pada saat merekrut, mengembangkan sampai mempertahankan orangnya, nah ini menjadi dasar pada saat kita melakukan asesmen, nilai orang-orangnya. Lalu ini menjadi dasar pada saat kita mengakuisisi, bagaimana mengakuisisi orang yang tepat, talent yang tepat. Nanti kita lihat satu per satu. Berikutnya setelah kita dapat orangnya ee secara internal ya. Nah, ini juga jadi penting, Bapak Ibu. Apakah ee talent itu kita baiknya atau eh yang perlu kita ingat biaya untuk ee biaya effort yang kita keluarkan untuk rekrut itu kan sudah kita lakukan sejak awal, ya. Kita enggak pengin ya, orang-orang yang sudah kita select sedemikian rupa, terpilih dari sekian banyak pelamar gitu ya, terus ee bisa dibajak orang lain di perusahaan lain, atau mereka resign atau seperti apa. Nah, kita kan ingin mereka tetap bertahan di organisasi. Nah, mereka harus kita develop, Bapak Ibu. Mereka yang sudah ada di dalam organisasi, terpilih dari sekian pelamar ya, ee secara talent mapping-nya nanti juga baik gitu ya, di atas rata-rata. Nah, kita perlu mengembangkan mereka, enggak didiemin gitu aja ya, orang-orang yang sudah ada di dalam. Perlu dikembangkan, perlu dipersiapkan gitu ya, karena ya ee seperti pisau ya, kalau enggak diasah gitu ya, kalau enggak ee terus-terusan ya, juga tumpul juga, nih. Begitu juga karyawan ya, anggota organisasi ini juga perlu kita kembangkan. Nah, lalu berikutnya, Bapak Ibu. Setelah kita develop nah, berikutnya kita perlu mempertahankan. Apalagi kan mereka orang-orang terbaik ya secara talenta gitu ya. Kompetensinya, kinerjanya. Sayang sekali begitu ya, jika mereka sampai ee pindah ke lain hati, gitu ya. Atau enggak kita sudah kembangkan dengan eh effort yang luar biasa ee kita juga perlu melibatkan anggota organisasi lainnya di antaranya ada atasan. Lalu juga ada para manajemen yang juga bertanggung jawab dalam upaya mempertahankan para talenta ini. Nah, jadi kalau kita lihat ee ilustrasinya ini sifatnya seperti siklus, ya. Jadi mulai dari define, nanti kalau udah ketemu retain, kita perlu define lagi, sempurnakan lagi, karena tadi future needs-nya itu kan akan berbeda-beda, berdinamika, ya. Nah, kita perlu cek kembali, review kembali ya. Nah, ini terkait dengan ee gambaran besar ya, talent management framework.
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Nah lalu tadi kita sudah lihat lingkarannya, coba kita sorot di akisisinya, how to acquire the right talent, bagaimana kita bisa mendapatkan talent yang tepat ya.
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Di sini ada tiga proses ya, tiga tahapan mulai dari talent assesment, talent mapping dan talent readiness ya. Ee talent assesment, Bapak Ibu mungkin cukup familiar ya dengan 9 boks ee talent ya. Di sini kita membagi ada yang 16, ada yang ee lazimnya ee sembilan kotak ini ya. Nah, ee di sini yang menjadi untuk bisa diukur Bapak Ibu itu ada dari sudut pandang kinerja ya, kita bagi menjadi dua dua dua apa ya? Dua sumbu gitu ya. Sumbu kinerja lalu sumbu feature competency. Nah. Kita coba lihat ya Bapak Ibu. Di sini ee kami memberikan ilustrasinya ada angka-angka, titik potongnya begitu untuk membagi tiga kotak ini menjadi sembilan ya. Jadi kalau low misalnya kita anggap ini low lalu mid lalu ini high ya. Nah, penentuan kinerja ini juga ee tergantung dari organisasi ya Bapak Ibu bisa jadi akan berbeda. Di sini contohnya kami mencantumkan angka 100. Karena tadi kalau bahasannya exepsional kita inginnya mereka yang masuk star itu atau yang dikatakan performanya terbaik itu bukan hanya sekedar yang mid 100% yang nggak sekedar mid sama standar kinerjanya dia tapi yang di atas. Ya, yang di atas kinerja. Nah. Lalu berikutnya ee kalau kita bicara tentang future competency mungkin Bapak Ibu ee cukup familiar ya dengan yang namanya kamus kompetensi berikut dengan profilnya ya, yang sudah ada level keahliannya. Nah, ini selanjutnya kita akan buat ee titik potongnya Bapak Ibu. Balik lagi ini tergantung kebutuhan organisasi. Karena semakin tinggi ya, kita juga harus pastikan apakah kita punya ee SDM punya karyawan yang kira-kira akan memenuhi ini, kenapa diberi angka 85, kenapa ini juga kata-katanya future competency. Karena orang tersebut, karyawan tersebut ingin kita nilai tidak hanya fit dengan tuntutan kompetensi dia di pekerjaannya saat ini tapi kita juga ingin melihat apakah dia sudah memenuhi dia melebihi ataupun di ee satu jabatan di atasnya. Karena kan kita mau bicara exepsional ya ya, jadi exepsionalnya dari segi kinerja dan exepsionalnya dari segi kompetensi dan melihatnya adalah future competency. Nah, rasanya performa dan kompetensi ini kita punya acuannya, punya referensinya dan ee sumber informasinya dan ini bisa menjadi data Bapak Ibu ya untuk memetakkan ee karyawan kita itu memenuhi atau tidak ee secara mapping itu ada berada di kotak yang mana. Ya, apakah di star, apakah promotable ya. Jadi kalau kita misalnya ya Bapak Ibu kita ee perlu juga secara bertahap ya, menentukan titik potongnya, apakah kita cukup ee percaya diri dalam artian kita juga melihat kondisi ee karyawan kita saat ini, lalu kita juga bercermin bagaimana pengembangan yang sudah kita berikan saat ini kepada karyawan ya karena tidak tidak apa ya? Tidak bisa sepenuhnya kita mengharapkan seseorang itu bisa di atas 100% tapi kita sendiri tidak belum mempersiapkannya secara matang gitu ya. Developmentnya, ee tantangan pekerjaannya, lalu komponen ee perangkat ke SDM-an lainnya belum kita persiapkan lalu kita mena memberikan angka 100. Nah, apakah kita cukup percaya diri dan apakah ada karyawan kita yang ada di sini. Nah, kita perlu bertahap, naik tingkat terus ya, bergeser terus angkanya. Mungkin di awal kita ee angka tertinggi high itu adalah 80 gitu ya. Kita rasanya kalau 100% melihat karyawan nanti jangan-jangan nggak ada yang terisi nih posisi starnya. Ya, lalu untuk 85% ini juga jadi tantangan Bapak Ibu, apakah kita sudah menyiapkan mereka untuk bisa memenuhi kompetensi di atasnya. Ya. Nah, ini juga perlu secara ee berkala begitu ya, lalu juga bercermin dari kondisi dan persiapan yang sudah kita berikan untuk bisa menggeser lebih tinggi lagi ya. Dan kinerja pun juga akan meningkat terus ya Bapak Ibu, dari tahun ke tahun ada penyesuaian ada peningkatan. Nah, jadi ini untuk memudahkan kita memetakkan ya dari hasil talent assesment ini, memetakkan mereka ada berada di kuadran yang mana kayak gitu ya. Nah, apakah biasanya yang dipilih itu ya ee lazimnya ya, tapi balik lagi sesuai kebutuhan organisasi. Yang star ini pasti ya, secara performanya dia di atas dari titik potong yang kita sudah tentukan, lalu secara future competencynya dia juga sudah melebihi dari standar biasa saat ini ya. Nah berikutnya ee adalah di Q2 atau promotable di sini. Jadi mereka-mereka secara kinerjanya sudah baik walaupun secara future competency masih middle ya, tapi ini masih bisa kita kembangkan untuk ke high gitu ya. Lalu mereka juga yang secara ee future competencynya oke tapi secara kinerjanya dia cukup di middle begitu ya. Nah, ini juga bisa kita masukkan ke dalam prioritas. Nah ini untuk prioritas ya Bapak Ibu menentukan mana-mana mereka yang secara ee kompetensi, secara kinerja itu siap ya siap untuk dipromosi menjadi kandidat. Balik lagi kita mengumpulkan informasi untuk mendapatkan kumpulan orang-orang yang bertalenta dan menjadi kandidat berikutnya. Ya. Nanti di sini kita akan menentukan prioritas satu ya nama-nama orangnya begitu ya. Ee prioritas yang berikutnya secara ready berurutan ya. Ee bisa didefinisikan menjadi ready now, ready with development, not ready. Nah, kita sudah siapkan data-data kebutuhannya dari track record kinerjanya dan future competency. Nah, ee future ee terkait kinerja Bapak Ibu karena kita bicara exepsional, nah kinerja ini juga bukan yang setahun dua tahun ya, ee apa namanya? Stabilnya itu ya. Kita biasanya menyarankan 3 tahun terakhir ya. Jadi konsistensinya itu kita bisa lihat bahwa dia itu memang ee apa ya? Mutiara gitu ya di antara debu gitu ya. Jadi ee bukan kita mengatakan anggota organisasi lainnya ee kita harus juga perlu tingkatkan ya. Jadi yang namanya mereka itu terbaik kita lihat dalam tiga tahun terakhir dia cukup konsisten tidak ya, menunjukan kinerja yang ee terbaiknya dia gitu ya, enggak turun naik gitu ya, tetap berada di atas 100 atau tadi kalau mau titik potongnya 80 ya. Jadi kita bisa ee memastikan ee komitmennya dia untuk berkontribusi dan konsistensinya dia untuk berkinerja terbaik. Nah ini biasanya ee tiga tahun kami sarankan. Namun ada juga yang 2 tahun ya, tapi biasanya ee cukup bisa dilihat nih selama 3 tahun terakhir dan ini terus dinamis ya, kita harus cek terus menerus secara berkala.
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Nah ini adalah talent development-nya, Bapak Ibu. Jadi ee mulai dari ee workshop, ya. Workshop-nya ini 10% yang kita lakukan di kelas, ee pembelajaran ya, yang secara mandiri dilakukan. Lalu berikutnya ada social learning di sini kita belajar dari orang lain. Bisa dalam bentuk seminar, sharing, coaching dan mentoring, Bapak Ibu dan juga 70%-nya itu mungkin ini familiar juga ya 10, 20, 70 untuk program ee penerapan di tempat kerja, developmental assignment. Jadi, baiknya yang namanya effective talent development program ini mulai dari workshop-nya dibekali social learning-nya juga ada dan juga developmental assignment-nya. Ya. Nah, tadi kita sudah bicara tentang develop, berikutnya tentang retain, Bapak Ibu. Nah, di dalam retaining the talent ini ada peran kunci ya kalau kita lihat segitiga emas gitu ya. Segitiganya seperti ini, ya. Jadi di sini ada leaders ya. Eh, leaders ini perannya kita perlu ukur keterlibatan atasan dalam mempertahankan orang-orang bertalenta karena mereka yang berinteraksi, ya. Mereka yang paling tahu kondisi ee bawahannya seperti apa. Nah, agar itu lebih terikat dan terukur kita perlu juga mencantumkan sebagai salah satu KPI atasan. Berikutnya juga ada organisasi ya. Organisasi juga punya peran dalam mengembangkan dan memfasilitasi gaya kepemimpinan yang seperti apa yang bisa mempertahankan talenta. Nah itu juga di-define bisa berbeda antara organisasi. Nah, berikutnya talented employee employee ya. Ee orang yang bertalenta itu sendiri juga perlu sadar perlu tahu, ya. Idealnya mereka itu adalah ee para talenta yang memang punya alasan untuk bertahan di organisasi ya. Nah, ini juga perlu disadari ada ya ee sistem pengelolaan talenta, ada yang terbuka ya, karyawannya tahu atau bahkan hanya level atasannya atau bahkan hanya level manajemen puncak saja yang tahu. Nah. Seperti itu. Jadi ini menjadi kunci ya, Bapak Ibu, retaining the talent ya. Ada leaders, ada organization, dan juga ada talented employee. Nah, berikutnya kita bicara tentang tadi kalau kita melihat siklusnya rasanya sudah di tahap retain ya, Bapak Ibu ya. Kita sudah develop orangnya, kita juga sudah aware terhadap siapa saja yang terlibat dalam upaya untuk me-retain para talenta ini. Nah, berikutnya, Bapak Ibu, yang ee menjadi tips, ya, untuk ee Bapak dan Ibu kita mungkin ee cukup familiar dengan yang namanya exit interview stay interview ya, yang ingin kita coba kembangkan, ya. Kalau exit interview rasanya yang kita sering tanyakan kenapa alasan dia berhenti ya, ee lalu saya sih belum pernah diwawancara exit interview ya. Jadi di sini biasa ditanyakan kenapa alasannya berhenti, apa yang membuat dia ee tidak nyaman atau mungkin dengan pekerjaannya tapi coba kita alihkan gitu ya. Kita ubah ee ee apa namanya paradigmanya menjadi stay interview ya. Mereka yang tetap bertahan di organisasi kita juga lihat secara track record histori ee kinerja dan kompetensinya. Nah, kira-kira kita perlu cari tahu nih apa yang membuat mereka termotivasi, tetap bertahan di organisasi, ya. Lalu apa yang kira-kira ee ee apa yang bisa membuat talenta ini lebih nyaman bekerja ataupun kalau memang mereka punya saran kira-kira apa yang bisa mereka berikan untuk membuat organisasi ini menjadi tempat bekerja yang lebih nyaman, ya. Karena hal-hal positif dari para talenta ini akan bisa kita tularkan, kita bisa ee apa ya? berikan atau sebarkan kepada para karyawan lainnya ya, karena mereka juga merasakan hal yang baik, yang positif di organisasi dan rasanya itu menjadi kekuatan di organisasi yang perlu kita juga ee sembarluaskan, kita perlu semangatkan juga kepada para ee anggota organisasi lainnya. Nah ini, terkait dengan exit interview dan stay interview. Nah, ini ada ee hasil survei ya, dari hasil ee browsing kami ya, Bapak Ibu ya. Ee rasanya juga relevan, ya. Di sini terkait dengan alasan utama ee para karyawan ini meninggalkan pekerjaannya ya. Jadi ee ini cukup besar ya dua hampir di atasnya 27% itu unhealthy culture, ya. Ee budaya kerja, budaya di organisasi, cara kerja, berinteraksi itu rasanya juga jadi penting bagi ee alasan mereka untuk meninggalkan organisasinya saat ini. Lalu, ee kepemimpinan. Kepemimpinan ini juga menjadi faktor utama ya, ee salah satu faktor utama kenapa ee mereka meninggalkan pekerjaannya atau organisasinya. Selain yang berikutnya ya, ee bicara tentang work life balance gitu ya, tapi ternyata yang ee unhealthy culture dan poor leadership ini menjadi faktor pengaruh dua pengaruh utama. Lalu high workload ya. Nah, ini juga menjadi hal-hal yang perlu kita ee apa ya? ee alert gitu ya, terkait dengan alasan-alasan karyawan meninggalkan ataupun memilih untuk ee keluar dari pekerjaan. Lalu juga ada top five reason employees stays ya. Ee good colleagues. Ini juga yang saya rasakan jadi ee Mbak Cut, mohon maaf, ee waktunya sudah habis ya, Mbak Cut. Baik, sedikit lagi, ya. Baik. Terima kasih, Mba Rina. Jadi, ee terkait dengan rekan kerja ini juga menjadi kunci karena kan kita bekerjasama, kolaborasi ya di antara ee apa ya? internal kita. Lalu, flexibility apalagi terkait dengan WFO dan WFH ya. Ee ini juga menjadi hal yang alasan mereka untuk tinggal di perusahaan. Lalu, terkait dengan pekerjaannya, dia relate ya dengan pekerjaannya saat ini. Nah, bahkan good benefit ini menjadi ee yang kelima gitu ya, dibandingkan dengan colleagues, flexibility. Jadi ini hal yang menarik juga nih, Bapak dan Ibu untuk kita cermati. Nah, ee mungkin yang terakhir ya, Bapak Ibu, terkait dengan ee ada dari buku yang sama, "Strategic Talent Management Matters", ya. Kalau Bapak Ibu ingin baca bukunya lebih lengkap ini ada kata kunci ya, ee dime model untuk talent management success, ya. Jadi di sini akronimnya adalah dime di mana tadi saya sudah sempat bahas ya driven by business strategi, selaras ya, Bapak Ibu. Lalu terintegrasi, ini juga tadi sempat kita bahas. Lalu managed as a core business practice ya, karena ini terkait dengan posisi kunci ya. Nah, kita juga perlu memperlakukannya ya, ee dalam rangka untuk core business practice juga. Lalu, ini menjadi mindset yang ee tidak hanya di level manajemen tapi juga level pemimpin dan para talentanya tadi dalam upaya me-retain mereka.
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Jadi kalau bicara tentang manajemen managing your future talent Bapak dan Ibu, ini rasanya di PPM pun ya kami punya kelas ee LFV, live virtual training ee terkait dengan managing organization talent. Jadi tidak jauh berbeda dengan yang saya sampaikan kalau di kelas itu kira-kira waktunya 3 hari mmm 4 jam ya kalau nggak salah ya sekitar 3 sampai 4 jam. Nah, kali ini kita coba bikin itu lebih compact ya, lebih komprehensif, kata-kata kuncinya apa, prinsip dan esensi dari ee mengelola talenta masa depan di perusahaan, di organisasi kita itu seperti apa. Rasanya semoga bisa kita ee dapatkan bersama ya. Pengalaman dari Bapak Ibu nanti pada saat sharing diskusi.
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Nah, ini mungkin kita perlu menyamakan persepsi ee definisi dari talenta itu sendiri Bapak dan Ibu. Ini dari referensi yang rasanya relevan untuk ee kita dapat penjelasan yang sama. Nah, ini ada kata-kata yang kami garis bawahi ya ya. Ada individual skills, ada abilities, oh saya mungkin pakai ini ya. Nah. Ada abilities dan ini dalam rangka ee menjadi penunjang ya, pendukung kemampuan kita untuk bisa berkontribusi. Ya. Berkontribusi di organisasi ya. Jadi ini ada skill, ability, tujuannya untuk contributing ya. Lalu berikutnya ada specific skills and abilities in some areas. Jadi bisa jadi mereka yang punya kemampuan, keahlian, skills yang tertentu begitu ya. Nah, yang menarik juga ada kata exeptional ya. Yang beyond gitu ya. Jadi mereka-mereka talenta ini adalah sekumpulan orang dengan skill yang mumpuni, ability yang mumpuni, berkontribusi untuk ee organisasi dan exeptional. Ya. Baik itu spesifik di areanya maupun general area dalam hal kepemimpinan. Ya. Jadi ini yang kita ee perlu sepakati bersama ee memahami terkait dengan talenta. Nah, bagaimana dengan SDM kita yang sudah ada saat ini ya? Harapan kita semua organisasi anggota organisasi atau perusahaan itu adalah para talenta kita tentunya. Nah, lalu bagaimana cara mengelolanya? Nah, kita berangkat ke slide berikutnya.
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Terkait dengan defining talent management, nah di sini kita akan bicara tentang definisi dari pengelolaan talenta, Bapak dan Ibu. Ini ya kami di bold integrated ya. Jadi yang namanya pengelolaan talenta ini merupakan ee proses yang terintegrasi. Berbagai macam, set of process, programs ya. Jadi ini bukan suatu hal yang berdiri sendiri, bukan cuma satu komponen aja, tapi terdiri dari berbagai tahapan dan sifatnya terintegrasi. Ya. Di mana di sini juga berbasis pada kebutuhan organisasi ya dan juga ee diimplementasikan dalam rangka untuk menarik, attract ya kalau sudah menarik, bergabung di organisasi, kita bina, kita kembangkan, kita develop. Lalu kita juga deploy, kita sebarkan, kita ee apa ya? Sebarluaskan ataupun kita masukkan ke dalam tempat-tempat ataupun di dalam posisi-posisi penting, posisi-posisi kunci ya yang perlu kita pertahankan gitu ya. Lalu selanjutnya kita retaining mereka ini ya namanya juga ini bukan ee karyawan sekedar yang standar ya atau apalagi yang di bawah standar. Kita harapannya kan semua karyawan kita, semua anggota organisasi kita itu adalah di atas rata-rata begitu ya. Sehingga mereka orang-orang yang terbaik ini perlu kita pertahankan karena mereka adalah orang-orang ee penting, kunci ya yang bisa menjaga estafet kepemimpinan maupun tadi kalau kita bicara tentang spesifik area ya. Nah, ini ujung-ujungnya kita kan ingin mencapai strategi bisnis organisasi. Sasaran strategi bisnis saat ini atau dan ditambah lagi Bapak Ibu, meet future business needs ya. Jadi enggak hanya talenta ini enggak hanya menjawab tantangan saat ini, tapi juga tantangan ke depan. Kita HR dituntut untuk bisa memprediksi untuk bisa menganalisis apa kebutuhan di masa yang akan datang ya, tidak hanya mengerjar yang kebutuhan saat ini. Nah ini yang menjadi tantangan kita sebagai para praktisi HR ya. Nah, kita sudah sama-sama mendapatkan pemahaman terkait dengan talent management. Tadi kalau talennya seperti apa, lalu bagaimana mengelolanya? Nah, kami ingin memperkenalkan ee sebuah kerangka.
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Nah. Oh, sebelum ke situ ya ee terkait dengan spesifik dan juga eh general. Nah, kami membagi para talenta ini ee atau posisi-posisi kunci yang ada di organisasi itu ada yang posisi manajerial. Nah, kita kan perlu menjaga ya Bapak Ibu, apalagi ee sosok pemimpin. Orang-orang ee karyawan atau penerus yang memegang peran terhadap POAC. Ya. Mereka bertanggung jawab terhadap kinerja unit di mana kinerja unit ini akan berpengaruh terhadap kinerja organisasi. Sehingga enggak bisa kita ee apa ya? Sekedar urut kacang untuk yang mengisi posisi-posisi ini, tapi mereka yang memang sudah dikembangkan, sudah dipersiapkan ya baik secara kemampuan, kompetensi dan secara kinerjanya pun juga baik gitu ya. Nah, jadi ini mereka perlu kita jaga estafetnya Bapak dan Ibu. Jadi peranan mereka untuk menjaga kinerja unit, lalu posisi eksekutif yang dari waktu ke waktu kita perlu pastikan kehadirannya, ketersediaannya sehingga kalau ibarat analogi lari estafet tadi ya saya sempat sebutkan. Jadi itu tongkatnya tuh nggak jatuh gitu ya, nggak sembarangan, nggak lompat ke bayang ya, kita harus ngejarnya ee range-nya cukup jauh. Nah, kita perlu persiapkan sehingga tampuk kepemimpinan tuh nggak jatuh ke tangan orang yang ee mungkin bukan keliru ya, tidak tepat, tidak fit begitu ya dengan tuntutan pekerjaannya. Nah, ini kita perlu ee merencanakan, perlu mempersiapkan. Lalu berikutnya ada juga Bapak Ibu, posisi-posisi yang ee mungkin tidak tidak struktural, tidak menjabat tapi profesional kita sebutnya. Mereka yang punya keahlian ee posisi profesional yang juga dari waktu ke waktu perlu kita persiapkan. Ee semua analoginya contoh ya, ee di PPM Manajemen, kami punya staff yang ee pengajar ya ee konsultan, para trainer yang bisa jadi mereka tidak selamanya menjabat di level struktural. Tapi pengetahuan mereka, keahlian mereka, begitu ya itu harus selalu dijaga, harus di ee gruming juga teman-teman yang junior ya sehingga bisa ee menyemai ataupun lebih meningkatkan performa organisasi kita PPM begitu ya sehingga siapapun orangnya juga bisa tetap ee menampilkan yang terbaik. Nah, itu yang kita perlu persiapkan posisi-posisi lain yang ee tidak hanya di level struktural tapi juga punya peran kunci terhadap keberlangsungan organisasi. Nah, ini mudahnya kita membagi atas 2 kelompok manajerial dan profesional kita menyebutnya. Namun tentu di ee tempat Bapak dan Ibu bisa jadi level manajerialnya bisa macam-macam ya. Entah itu dari caset ada yang level unit, divisi, departemen seperti itu ya atau ee unit, departemennya divisi, nah itu akan kita perlu terus mengawali ya. Mengawali ee jika orang tersebut pindah atau resign atau pensiun kita nggak kebingungan mencari siapa kandidatnya ya, kita sudah punya orang-orang yang bisa menempati posisi tersebut.
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Lalu ini adalah ee framework atau kerangka konsep eh kerangka kerja yang kami ingin perkenalkan dan juga menjadi bahasan di kelas ya ee juga menjadi acuan kami pada saat melakukan konsultasi terkait dengan talent manajemen. Nah di sini ee ada sumbernya atau yang menjadi landasannya itu adalah strategic fit, Bapak Ibu. Jadi kalau tadi sempat ada kata kunci meet the business needs strategic objective, ya. Jadi ee strategic fit ini juga penting pada saat kita mengelompokkan talenta tadi segmentation-nya lalu menentukan siapa ya orang-orang yang masuk star gitu ya. Siapa yang secara kompetensi itu dianggap eh melebihi ataupun di atas rata-rata, ya. People model yang bagaimana yang menjadi acuan organisasi, ya. Nah, ini Bapak Ibu perlu menyelaraskan dengan yang namanya sasaran strategic dari organisasi, ya. Lalu berikutnya ada cultural fit. Nah terutama ini sangat bermanfaat ataupun berdampak pada eh proses develop ya, pengembangan. Karena budaya belajar, budaya pengembangan ataupun budaya kepemimpinan ya, yang ee sangat mendukung ee berjalannya pengembangan seseorang itu juga perlu disesuaikan ya, ee sesuai dengan kebutuhan organisasi. Lalu internal fit. Nah, upaya terkait prioritasnya kaitannya dengan retain, Bapak Ibu. Internal fit di sini maupun yang lain ya. Eh, tadi kita sempat ada kata kunci integrated. Nah, jadi yang namanya sistem pengelolaan talenta ini eh itu idealnya atau sebaiknya seharusnya, Bapak Ibu ya, terintegrasi di dalam sistem pengelolaan SDM lainnya. Entah itu dalam upaya untuk mengakuisisi, mengembangkan, mempertahankan kinerjanya, reward and punishment-nya. Nah itu harus saling kait-mengkait gitu ya. Ada dampaknya. Nah, ini yang menjadi penting. Nah, jadi strategic fit, cultural fit, dan internal fit ini akan menjadi dasar pada saat kita mengelola talenta. Kalau melihat ee visual gambarnya ya, ini merupakan proses yang enggak berhenti ya, Bapak Ibu, ya. Jadi setelah kita misalnya, kita sudah men-define tipe modelnya, profil atau ragam kompetensi yang kita butuhkan untuk ee menjadi acuan kita pada saat merekrut, mengembangkan sampai mempertahankan orangnya, nah ini menjadi dasar pada saat kita melakukan asesmen, nilai orang-orangnya. Lalu ini menjadi dasar pada saat kita mengakuisisi, bagaimana mengakuisisi orang yang tepat, talent yang tepat. Nanti kita lihat satu per satu. Berikutnya setelah kita dapat orangnya ee secara internal ya. Nah, ini juga jadi penting, Bapak Ibu. Apakah ee talent itu kita baiknya atau eh yang perlu kita ingat biaya untuk ee biaya effort yang kita keluarkan untuk rekrut itu kan sudah kita lakukan sejak awal, ya. Kita enggak pengin ya, orang-orang yang sudah kita select sedemikian rupa, terpilih dari sekian banyak pelamar gitu ya, terus ee bisa dibajak orang lain di perusahaan lain, atau mereka resign atau seperti apa. Nah, kita kan ingin mereka tetap bertahan di organisasi. Nah, mereka harus kita develop, Bapak Ibu. Mereka yang sudah ada di dalam organisasi, terpilih dari sekian pelamar ya, ee secara talent mapping-nya nanti juga baik gitu ya, di atas rata-rata. Nah, kita perlu mengembangkan mereka, enggak didiemin gitu aja ya, orang-orang yang sudah ada di dalam. Perlu dikembangkan, perlu dipersiapkan gitu ya, karena ya ee seperti pisau ya, kalau enggak diasah gitu ya, kalau enggak ee terus-terusan ya, juga tumpul juga, nih. Begitu juga karyawan ya, anggota organisasi ini juga perlu kita kembangkan. Nah, lalu berikutnya, Bapak Ibu. Setelah kita develop nah, berikutnya kita perlu mempertahankan. Apalagi kan mereka orang-orang terbaik ya secara talenta gitu ya. Kompetensinya, kinerjanya. Sayang sekali begitu ya, jika mereka sampai ee pindah ke lain hati, gitu ya. Atau enggak kita sudah kembangkan dengan eh effort yang luar biasa ee kita juga perlu melibatkan anggota organisasi lainnya di antaranya ada atasan. Lalu juga ada para manajemen yang juga bertanggung jawab dalam upaya mempertahankan para talenta ini. Nah, jadi kalau kita lihat ee ilustrasinya ini sifatnya seperti siklus, ya. Jadi mulai dari define, nanti kalau udah ketemu retain, kita perlu define lagi, sempurnakan lagi, karena tadi future needs-nya itu kan akan berbeda-beda, berdinamika, ya. Nah, kita perlu cek kembali, review kembali ya. Nah, ini terkait dengan ee gambaran besar ya, talent management framework.
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Nah lalu tadi kita sudah lihat lingkarannya, coba kita sorot di akisisinya, how to acquire the right talent, bagaimana kita bisa mendapatkan talent yang tepat ya.
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Di sini ada tiga proses ya, tiga tahapan mulai dari talent assesment, talent mapping dan talent readiness ya. Ee talent assesment, Bapak Ibu mungkin cukup familiar ya dengan 9 boks ee talent ya. Di sini kita membagi ada yang 16, ada yang ee lazimnya ee sembilan kotak ini ya. Nah, ee di sini yang menjadi untuk bisa diukur Bapak Ibu itu ada dari sudut pandang kinerja ya, kita bagi menjadi dua dua dua apa ya? Dua sumbu gitu ya. Sumbu kinerja lalu sumbu feature competency. Nah. Kita coba lihat ya Bapak Ibu. Di sini ee kami memberikan ilustrasinya ada angka-angka, titik potongnya begitu untuk membagi tiga kotak ini menjadi sembilan ya. Jadi kalau low misalnya kita anggap ini low lalu mid lalu ini high ya. Nah, penentuan kinerja ini juga ee tergantung dari organisasi ya Bapak Ibu bisa jadi akan berbeda. Di sini contohnya kami mencantumkan angka 100. Karena tadi kalau bahasannya exepsional kita inginnya mereka yang masuk star itu atau yang dikatakan performanya terbaik itu bukan hanya sekedar yang mid 100% yang nggak sekedar mid sama standar kinerjanya dia tapi yang di atas. Ya, yang di atas kinerja. Nah. Lalu berikutnya ee kalau kita bicara tentang future competency mungkin Bapak Ibu ee cukup familiar ya dengan yang namanya kamus kompetensi berikut dengan profilnya ya, yang sudah ada level keahliannya. Nah, ini selanjutnya kita akan buat ee titik potongnya Bapak Ibu. Balik lagi ini tergantung kebutuhan organisasi. Karena semakin tinggi ya, kita juga harus pastikan apakah kita punya ee SDM punya karyawan yang kira-kira akan memenuhi ini, kenapa diberi angka 85, kenapa ini juga kata-katanya future competency. Karena orang tersebut, karyawan tersebut ingin kita nilai tidak hanya fit dengan tuntutan kompetensi dia di pekerjaannya saat ini tapi kita juga ingin melihat apakah dia sudah memenuhi dia melebihi ataupun di ee satu jabatan di atasnya. Karena kan kita mau bicara exepsional ya ya, jadi exepsionalnya dari segi kinerja dan exepsionalnya dari segi kompetensi dan melihatnya adalah future competency. Nah, rasanya performa dan kompetensi ini kita punya acuannya, punya referensinya dan ee sumber informasinya dan ini bisa menjadi data Bapak Ibu ya untuk memetakkan ee karyawan kita itu memenuhi atau tidak ee secara mapping itu ada berada di kotak yang mana. Ya, apakah di star, apakah promotable ya. Jadi kalau kita misalnya ya Bapak Ibu kita ee perlu juga secara bertahap ya, menentukan titik potongnya, apakah kita cukup ee percaya diri dalam artian kita juga melihat kondisi ee karyawan kita saat ini, lalu kita juga bercermin bagaimana pengembangan yang sudah kita berikan saat ini kepada karyawan ya karena tidak tidak apa ya? Tidak bisa sepenuhnya kita mengharapkan seseorang itu bisa di atas 100% tapi kita sendiri tidak belum mempersiapkannya secara matang gitu ya. Developmentnya, ee tantangan pekerjaannya, lalu komponen ee perangkat ke SDM-an lainnya belum kita persiapkan lalu kita mena memberikan angka 100. Nah, apakah kita cukup percaya diri dan apakah ada karyawan kita yang ada di sini. Nah, kita perlu bertahap, naik tingkat terus ya, bergeser terus angkanya. Mungkin di awal kita ee angka tertinggi high itu adalah 80 gitu ya. Kita rasanya kalau 100% melihat karyawan nanti jangan-jangan nggak ada yang terisi nih posisi starnya. Ya, lalu untuk 85% ini juga jadi tantangan Bapak Ibu, apakah kita sudah menyiapkan mereka untuk bisa memenuhi kompetensi di atasnya. Ya. Nah, ini juga perlu secara ee berkala begitu ya, lalu juga bercermin dari kondisi dan persiapan yang sudah kita berikan untuk bisa menggeser lebih tinggi lagi ya. Dan kinerja pun juga akan meningkat terus ya Bapak Ibu, dari tahun ke tahun ada penyesuaian ada peningkatan. Nah, jadi ini untuk memudahkan kita memetakkan ya dari hasil talent assesment ini, memetakkan mereka ada berada di kuadran yang mana kayak gitu ya. Nah, apakah biasanya yang dipilih itu ya ee lazimnya ya, tapi balik lagi sesuai kebutuhan organisasi. Yang star ini pasti ya, secara performanya dia di atas dari titik potong yang kita sudah tentukan, lalu secara future competencynya dia juga sudah melebihi dari standar biasa saat ini ya. Nah berikutnya ee adalah di Q2 atau promotable di sini. Jadi mereka-mereka secara kinerjanya sudah baik walaupun secara future competency masih middle ya, tapi ini masih bisa kita kembangkan untuk ke high gitu ya. Lalu mereka juga yang secara ee future competencynya oke tapi secara kinerjanya dia cukup di middle begitu ya. Nah, ini juga bisa kita masukkan ke dalam prioritas. Nah ini untuk prioritas ya Bapak Ibu menentukan mana-mana mereka yang secara ee kompetensi, secara kinerja itu siap ya siap untuk dipromosi menjadi kandidat. Balik lagi kita mengumpulkan informasi untuk mendapatkan kumpulan orang-orang yang bertalenta dan menjadi kandidat berikutnya. Ya. Nanti di sini kita akan menentukan prioritas satu ya nama-nama orangnya begitu ya. Ee prioritas yang berikutnya secara ready berurutan ya. Ee bisa didefinisikan menjadi ready now, ready with development, not ready. Nah, kita sudah siapkan data-data kebutuhannya dari track record kinerjanya dan future competency. Nah, ee future ee terkait kinerja Bapak Ibu karena kita bicara exepsional, nah kinerja ini juga bukan yang setahun dua tahun ya, ee apa namanya? Stabilnya itu ya. Kita biasanya menyarankan 3 tahun terakhir ya. Jadi konsistensinya itu kita bisa lihat bahwa dia itu memang ee apa ya? Mutiara gitu ya di antara debu gitu ya. Jadi ee bukan kita mengatakan anggota organisasi lainnya ee kita harus juga perlu tingkatkan ya. Jadi yang namanya mereka itu terbaik kita lihat dalam tiga tahun terakhir dia cukup konsisten tidak ya, menunjukan kinerja yang ee terbaiknya dia gitu ya, enggak turun naik gitu ya, tetap berada di atas 100 atau tadi kalau mau titik potongnya 80 ya. Jadi kita bisa ee memastikan ee komitmennya dia untuk berkontribusi dan konsistensinya dia untuk berkinerja terbaik. Nah ini biasanya ee tiga tahun kami sarankan. Namun ada juga yang 2 tahun ya, tapi biasanya ee cukup bisa dilihat nih selama 3 tahun terakhir dan ini terus dinamis ya, kita harus cek terus menerus secara berkala.
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Nah ini adalah talent development-nya, Bapak Ibu. Jadi ee mulai dari ee workshop, ya. Workshop-nya ini 10% yang kita lakukan di kelas, ee pembelajaran ya, yang secara mandiri dilakukan. Lalu berikutnya ada social learning di sini kita belajar dari orang lain. Bisa dalam bentuk seminar, sharing, coaching dan mentoring, Bapak Ibu dan juga 70%-nya itu mungkin ini familiar juga ya 10, 20, 70 untuk program ee penerapan di tempat kerja, developmental assignment. Jadi, baiknya yang namanya effective talent development program ini mulai dari workshop-nya dibekali social learning-nya juga ada dan juga developmental assignment-nya. Ya. Nah, tadi kita sudah bicara tentang develop, berikutnya tentang retain, Bapak Ibu. Nah, di dalam retaining the talent ini ada peran kunci ya kalau kita lihat segitiga emas gitu ya. Segitiganya seperti ini, ya. Jadi di sini ada leaders ya. Eh, leaders ini perannya kita perlu ukur keterlibatan atasan dalam mempertahankan orang-orang bertalenta karena mereka yang berinteraksi, ya. Mereka yang paling tahu kondisi ee bawahannya seperti apa. Nah, agar itu lebih terikat dan terukur kita perlu juga mencantumkan sebagai salah satu KPI atasan. Berikutnya juga ada organisasi ya. Organisasi juga punya peran dalam mengembangkan dan memfasilitasi gaya kepemimpinan yang seperti apa yang bisa mempertahankan talenta. Nah itu juga di-define bisa berbeda antara organisasi. Nah, berikutnya talented employee employee ya. Ee orang yang bertalenta itu sendiri juga perlu sadar perlu tahu, ya. Idealnya mereka itu adalah ee para talenta yang memang punya alasan untuk bertahan di organisasi ya. Nah, ini juga perlu disadari ada ya ee sistem pengelolaan talenta, ada yang terbuka ya, karyawannya tahu atau bahkan hanya level atasannya atau bahkan hanya level manajemen puncak saja yang tahu. Nah. Seperti itu. Jadi ini menjadi kunci ya, Bapak Ibu, retaining the talent ya. Ada leaders, ada organization, dan juga ada talented employee. Nah, berikutnya kita bicara tentang tadi kalau kita melihat siklusnya rasanya sudah di tahap retain ya, Bapak Ibu ya. Kita sudah develop orangnya, kita juga sudah aware terhadap siapa saja yang terlibat dalam upaya untuk me-retain para talenta ini. Nah, berikutnya, Bapak Ibu, yang ee menjadi tips, ya, untuk ee Bapak dan Ibu kita mungkin ee cukup familiar dengan yang namanya exit interview stay interview ya, yang ingin kita coba kembangkan, ya. Kalau exit interview rasanya yang kita sering tanyakan kenapa alasan dia berhenti ya, ee lalu saya sih belum pernah diwawancara exit interview ya. Jadi di sini biasa ditanyakan kenapa alasannya berhenti, apa yang membuat dia ee tidak nyaman atau mungkin dengan pekerjaannya tapi coba kita alihkan gitu ya. Kita ubah ee ee apa namanya paradigmanya menjadi stay interview ya. Mereka yang tetap bertahan di organisasi kita juga lihat secara track record histori ee kinerja dan kompetensinya. Nah, kira-kira kita perlu cari tahu nih apa yang membuat mereka termotivasi, tetap bertahan di organisasi, ya. Lalu apa yang kira-kira ee ee apa yang bisa membuat talenta ini lebih nyaman bekerja ataupun kalau memang mereka punya saran kira-kira apa yang bisa mereka berikan untuk membuat organisasi ini menjadi tempat bekerja yang lebih nyaman, ya. Karena hal-hal positif dari para talenta ini akan bisa kita tularkan, kita bisa ee apa ya? berikan atau sebarkan kepada para karyawan lainnya ya, karena mereka juga merasakan hal yang baik, yang positif di organisasi dan rasanya itu menjadi kekuatan di organisasi yang perlu kita juga ee sembarluaskan, kita perlu semangatkan juga kepada para ee anggota organisasi lainnya. Nah ini, terkait dengan exit interview dan stay interview. Nah, ini ada ee hasil survei ya, dari hasil ee browsing kami ya, Bapak Ibu ya. Ee rasanya juga relevan, ya. Di sini terkait dengan alasan utama ee para karyawan ini meninggalkan pekerjaannya ya. Jadi ee ini cukup besar ya dua hampir di atasnya 27% itu unhealthy culture, ya. Ee budaya kerja, budaya di organisasi, cara kerja, berinteraksi itu rasanya juga jadi penting bagi ee alasan mereka untuk meninggalkan organisasinya saat ini. Lalu, ee kepemimpinan. Kepemimpinan ini juga menjadi faktor utama ya, ee salah satu faktor utama kenapa ee mereka meninggalkan pekerjaannya atau organisasinya. Selain yang berikutnya ya, ee bicara tentang work life balance gitu ya, tapi ternyata yang ee unhealthy culture dan poor leadership ini menjadi faktor pengaruh dua pengaruh utama. Lalu high workload ya. Nah, ini juga menjadi hal-hal yang perlu kita ee apa ya? ee alert gitu ya, terkait dengan alasan-alasan karyawan meninggalkan ataupun memilih untuk ee keluar dari pekerjaan. Lalu juga ada top five reason employees stays ya. Ee good colleagues. Ini juga yang saya rasakan jadi ee Mbak Cut, mohon maaf, ee waktunya sudah habis ya, Mbak Cut. Baik, sedikit lagi, ya. Baik. Terima kasih, Mba Rina. Jadi, ee terkait dengan rekan kerja ini juga menjadi kunci karena kan kita bekerjasama, kolaborasi ya di antara ee apa ya? internal kita. Lalu, flexibility apalagi terkait dengan WFO dan WFH ya. Ee ini juga menjadi hal yang alasan mereka untuk tinggal di perusahaan. Lalu, terkait dengan pekerjaannya, dia relate ya dengan pekerjaannya saat ini. Nah, bahkan good benefit ini menjadi ee yang kelima gitu ya, dibandingkan dengan colleagues, flexibility. Jadi ini hal yang menarik juga nih, Bapak dan Ibu untuk kita cermati. Nah, ee mungkin yang terakhir ya, Bapak Ibu, terkait dengan ee ada dari buku yang sama, "Strategic Talent Management Matters", ya. Kalau Bapak Ibu ingin baca bukunya lebih lengkap ini ada kata kunci ya, ee dime model untuk talent management success, ya. Jadi di sini akronimnya adalah dime di mana tadi saya sudah sempat bahas ya driven by business strategi, selaras ya, Bapak Ibu. Lalu terintegrasi, ini juga tadi sempat kita bahas. Lalu managed as a core business practice ya, karena ini terkait dengan posisi kunci ya. Nah, kita juga perlu memperlakukannya ya, ee dalam rangka untuk core business practice juga. Lalu, ini menjadi mindset yang ee tidak hanya di level manajemen tapi juga level pemimpin dan para talentanya tadi dalam upaya me-retain mereka.
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transkripsi: Oke. Baik, kita akan mulai Bapak Ibu. Eh, mungkin saya tidak perlu memperkenalkan diri lagi ya karena tadi sudah diperkenalkan oleh Mbak Juli. Eh, yang pasti saya salah satu learning eh consultant juga yang ada di PPM. Jadi mirip-mirip sama Mbak Juli lah gitu ya. Oke, nah eh kita akan mulai dari isu-isu terkini yang bisa menjadikan eh apa sih sebenarnya fenomena yang ada, terus kenapa kita harus aware, kita harus care sama mereka, gitu ya. Nah, ini data di tahun 2017 jauh sebelum kita kena masa pandemi ini. Eh, nah, dari data ini Bapak Ibu sebenarnya kita bisa, sudah bisa, eh, seharusnya kita bisa baca bahwa, mmm, awareness kita itu sudah muncul dari lama. Dan ketika di tahun 2017, mungkin para milenial ini masih dalam tataran ee first line manager gitu ya. Nah, berarti tahun ini mereka sudah berada pada tataran yang jauh lebih tinggi lagi. Nah, kita sebagai para pakar eh pembelajaran eh atau orang-orang yang berkecimpung di bidang SDM, seharusnya menjadi aware. Jadi 34% populasi milenial Indonesia itu di tahun 2017 sudah sebesar ini, dan ternyata di tahun 2025, ya, worker kita adalah milenial. Lalu, emm, di tahun 2025 juga 87% milenial itu, emm, membutuhkan pengembangan ya, sebagai bagian yang penting dalam eh pekerjaan mereka. Kemudian, ee, itu data tahun 2017. Kemudian data terkini-nya nih Bapak dan Ibu, karena kita tidak mungkin mengabaikan kondisi pandemi kita kemarin, akhirnya terjadilah pergeseran, gitu, ya. Ada yang dikenal dengan The Great Resignation atau apa, ya? Resign resign yang besar gitu resign entah berbondong-bondong atau ternyata generasi-generasi itu, emm, berpikir untuk resign. Nah, dalam hasil eh survei-nya ini kebetulan, kebetulan yang dikeluarkan oleh Deloitte Gen Z dan generasi milenial walaupun angkanya tidak terlalu besar, gitu, mereka akan ee live atau meninggalkan pekerjaan mereka sekitar 2 tahun. Nah, tadi saya sempat baca lagi laporan terkini-nya ternyata ada pergeseran sedikit khususnya untuk yang milenial, nih. Katanya, sih, ee bukan 2 tahun lagi tapi sudah agak panjang, yaitu 5 tahun. Mungkin karena mereka sudah berpikir gitu, ya. Oh saya sudah punya keluarga atau apa. Jadi kalau mau pindah atau mau resign itu, ada banyak hal yang dipertimbangkan. Tapi ternyata ada fenomena lain nih Bapak Ibu bahwa ee 35% Gen Z dan 32% eh milenial tetap berani untuk resign, ya, meskipun mereka belum ada pekerjaan baru. Nah, keberanian ini perlu dijadikan notis nih, ya oleh Bapak Ibu eh yang mengelola SDM terutama di dalam sebuah organisasi. Nah, kemudian fakta lainnya atau isu lainnya di tahun 2027 2020 berdasarkan data BPS, ya, 27,5% itu, di Indonesia total penduduknya adalah Gen Z, dan di tahun 2024 nantinya diproyeksikan 44% ini, mereka masuk ke dalam angkatan kerja formal nasional, gitu, ya. Walaupun saat ini masih menyumbang di 15%. Nah, data-data ini tentunya, eh, menjadi trigger, ya, Bapak Ibu bagi kita semua bahwa mereka ini enggak bisa diremehkan, karena ke depannya, mereka akan menjadi bagian dari kita, nih.
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transkripsi: Oleh karena itu, supaya kita berada pada satu eh koridor yang sama, saya akan me-refresh sedikit, Bapak Ibu, tentang sebenarnya yang ta- yang talent itu siapa sih gitu ya, dan siapa yang masuk dalam generasi emas nih. Nah, ini dari berbagai sumber ya, Bapak Ibu. Saya coba untuk rangkum bahwa ya, beginilah bentuk pembagian generasi ya, mulai dari yang pre-baby boomers, kemudian baby boomers, generation X-nya, ee itu generation eh, kakak-kakak kita gitu ya. Mungkin atau Bapak Ibu ada di sini. Nah, ini adalah generation, eh, generasi Y, atau yang sering dikenal dengan milenial. Mereka adalah yang terbagi dalam eh tahun kelahiran 81 sampai dengan 95. Lalu, untuk yang generation Z, ya, atau Gen Z, atau juga dikenal katanya dengan iGeneration, itu adalah mereka yang eh lahir di tahun '96 sampai 2010 dan yang saat ini mungkin menjadi anak-anak kita gitu ya. Itu adalah masuk ke dalam generation alpha ya, atau alfa generation. Nah, di setiap pembagian generasi ini secara umum ada karakteristiknya. Nah, sebenarnya karakteristik ini juga eh belum tentu bisa digeneralisasi, tapi bisa kita jadikan pegangan, gitu ya. Yang mana pembentukan karakter ini tentunya dipengaruhi oleh bagaimana pola, pola didik dan pola em, perkembangan dan juga mungkin lingkungan-lingkungan yang terjadi ketika mereka bertumbuh, eh atas generasi-generasi sebelumnya. Nah, kita juga sudah sadari kondisi kita saat ini sangat, eh teknologi savvy, sangat digital native. Jadi, para generasi ini pun memiliki karakter tersebut, ya. Mulai dari yang Gen Y atau milenial itu digital native, percaya diri, rasa ingin tahunya tinggi, dan seringkali mempertanyakan otoritas, gitu ya. Kemudian untuk yang Gen Z atau iGeneration, itu karena eh berada pada masa perpindahan gitu ya. Jadi dia ya pastinya, digital native, lalu lebih ambisius, tapi yang lebih positifnya adalah mereka global mindset, karena ketika mereka digital native itu, mereka pasti berinteraksi dengan berbagai macam eh manusia, mulai dari yang ada di Indonesia maupun yang ada di belahan dunia lain. Jadi mereka memiliki global mindset yang jauh lebih luas. Kemudian juga mereka lebih open minded. Sedangkan ini, karakteristik yang masih di, terka-terka gitu ya, karena eh mereka masih, masih berada pada eh, jenjang pendidikan. Jadi, karena mereka ini adalah anak-anak dari Gen Y atau milenial, kemungkinan besar pasti akan terpapar oleh apa yang dilakukan oleh orang tuanya, ya. Mulai dari teknologi savvy, digital native, kemudian mereka juga jauh lebih independent, dan suka sekali visual. Contohnya, misalnya anak-anak, gitu ya, anak-anak sekarang kan kayaknya lebih ikrib, ya, atau lebih akrab dengan YouTube, dan mereka lebih happy kalau misalnya mereka eh, nonton YouTube, langsung tenang, gitu ya. Walaupun eh banyak sekali sekarang juga kondisi yang membuat kita sebagai orang tuanya juga harus aware, ya. Jangan dikasih itu terus. Nah, ini menjadi salah satu challenge juga yang harus kita hadapi. Nah, ini adalah eh Who are Young Talent is? Ya.
Oleh karena itu, kita perlu tahu ya, Bapak dan Ibu, apa sih sebenarnya yang yang mereka butuhkan, nih, dari kondisi pembagian generasi yang seperti itu. Nah, ini eh adalah data yang eh, dila- di survei yang dilakukan oleh CHCD-nya PPM, di tahun 2018. Em, mudah-mudahan pergerakannya tidak terlalu jauh ya. Eh ini karena masih sekitar 4 tahun yang lalu gitu ya. Nah, secara umum tiga besar kebutuhan, eh, atau hal yang dijadikan pertimbangan oleh para generasi milenial untuk bekerja itu adalah yang pertama ada, adanya supervisor support atau dukungan dari supervisor atau atasannya. Lalu, yang kedua, sebesar 73,7% ini adalah meaningful work, atau pekerjaan yang memang ada value-nya bagi mereka. Saya kerja enggak hanya sekadar cari duit misalnya, tapi saya juga punya sesuatu yang bisa saya kontribusikan, baik itu value yang ada di dalam diri, yang align dengan organisasi, misalnya seperti itu. Dan yang terakhir, tiga besar, terakhirnya adalah eh, chance to learn, atau kesempatan untuk terus mengembangkan diri. Nah, ketiga hal ini menjadi preference bagi para milenial. Nah, data terbaru ternyata tidak terlalu jauh juga berubah kebutuhannya. Kalau berdasarkan Deloitte survey eh, untuk Gen Z dan juga milenial di tahun 2022, ternyata eh, kebutuhan mereka terkait dengan eh, pembelajaran dan pengembangan, kesempatan belajar untuk dan berkembang di dalam organisasi, masih berada di top, ya top three juga, gitu. Mereka eh saat ini malah ada di eh, urutan kedua. Baik, eh pandangan dari Gen Z yang biru ini, Gen Z, dan yang hijau ini adalah para milenial, seperti itu. Nah, hal ini juga didukung oleh eh, apa namanya survei yang dilakukan oleh Tanoto Foundation, bekerjasama dengan Kementerian Pendidikan, salah satu hal yang diharapkan oleh Gen Z dari industri, itu adalah membuat program mentoring khusus. Artinya mereka butuh pengembangan. Mereka butuh eh, opportunity untuk terus berkembang. Salah satunya melalui program mentoring, ya, karena kalau kita ngomong program pengembangan, kolaborasinya atau kombinasinya itu kan sangat banyak. Nah, salah satunya yang diharapkan adalah adanya mentoring. Nah, dari semua ini, Bapak dan Ibu, eh, kita bisa, bercermin bahwa, kebutuhan pengembangan itu tidak akan pernah berakhir, ternyata, karena juga ada pepatah gitu ya. Eh, tuntutlah ilmu sampai ke Negeri Cina. Jangan pernah eh, berhenti belajar sampai kita tua dan seterusnya, kan.
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transkripsi: Oke. Baik, kita akan mulai Bapak Ibu. Eh mungkin saya tidak perlu memperkenalkan diri lagi ya karena tadi sudah diperkenalkan oleh Mbak Juli, eh yang pasti saya salah satu learning & consultant juga yang ada di PPM. Jadi mirip-mirip sama Mbak Juli lah, gitu ya. Oke. Nah, eh kita akan mulai dari isu-isu terkini yang bisa menjadikan eh, apa sih sebenarnya fenomena yang ada? Terus kenapa kita harus aware, kita harus care sama mereka, gitu ya. Nah, ini data di tahun 2017, jauh sebelum kita kena masa pandemi ini. Eh, nah, dari data ini Bapak Ibu, sebenarnya kita bisa, sudah bisa, eh, seharusnya kita bisa baca bahwa em, awareness kita itu sudah muncul dari lama, dan ketika di tahun 2017 mungkin para milenial ini masih dalam tataran eh first line manager, gitu ya. Nah, berarti tahun ini mereka sudah berada pada tataran yang jauh lebih tinggi lagi. Nah, kita sebagai para pakar eh pembelajaran eh atau orang-orang yang berkecimpung di bidang SDM, seharusnya menjadi aware. Jadi, 34% populasi milenial Indonesia itu, di tahun 2017 sudah sebesar ini dan ternyata di tahun 2025, ya, worker kita adalah milenial. Lalu, emm di tahun 2025 juga 87% milenial itu emm membutuhkan pengembangan, ya, sebagai bagian yang penting dalam eh pekerjaan mereka. Kemudian, eh itu data tahun 2017. Kemudian data terkininya nih Bapak dan Ibu, karena kita tidak mungkin mengabaikan kondisi pandemi kita kemarin akhirnya terjadilah pergeseran, gitu ya. Ada yang dikenal dengan The Great Resignation atau apa ya, resign, resign yang besar gitu, resign entah berbondong-bondong atau ternyata generasi-generasi itu, emm berpikir untuk resign. Nah, dalam hasil eh survey-nya, ini kebetulan, kebetulan yang dikeluarkan oleh Deloitte, Gen Z dan generasi milenial, walaupun angkanya tidak terlalu besar, gitu, mereka akan eh leave atau meninggalkan pekerjaan mereka sekitar 2 tahun. Nah, tadi saya sempat baca lagi laporan terkininya, ternyata ada pergeseran sedikit, khususnya untuk yang milenial nih. Katanya sih ee bukan 2 tahun lagi, tapi sudah agak panjang, yaitu 5 tahun. Mungkin karena mereka sudah berpikir, gitu, ya. "Oh, saya sudah punya keluarga," atau apa. Jadi, kalau mau pindah atau mau resign itu, ada banyak hal yang dipertimbangkan. Tapi ternyata ada fenomena lain nih, Bapak Ibu, bahwa eh 35% Gen Z dan 32% eh milenial tetap berani untuk resign ya, meskipun mereka belum ada pekerjaan baru. Nah, keberanian ini perlu dijadikan notice nih ya, oleh Bapak Ibu eh yang mengelola SDM terutama di dalam sebuah organisasi. Nah, kemudian fakta lainnya atau isu lainnya di tahun 2027, 2020 berdasarkan data BPS ya, 27,5% itu, di Indonesia total penduduknya adalah Gen Z dan di tahun 2024 nantinya, diproyeksikan 44% ini mereka masuk ke dalam angkatan kerja formal nasional, gitu ya. Walaupun saat ini masih menyumbang di 15%. Nah, data-data ini tentunya, eh, menjadi trigger ya, Bapak Ibu, bagi kita semua bahwa mereka ini enggak bisa diremehkan karena ke depannya mereka akan menjadi bagian dari kita, nih.
Oleh karena itu, kita sebagai para pakar pembelajar dan juga para eh pemerhati pendidikan perlu tahu tuh, gimana ya kira-kira cara mendesain atau membuat pembelajaran yang kira-kira tepat bagi mereka, atau bagi para young talent ini. Nah, di sini saya akan mengulas secara umum, ya, Bapak Ibu terkait dengan bagaimana sih cara kita mendesain program. Nah, ini secara umum, terdapat sebenarnya di dalam organisasi itu banyak banget ya, bentuk-bentuk program pengembangan. Tapi, secara umum yang ee ada, gitu, adalah empat bentuk program ini. Walaupun, pastinya ini akan disesuaikan dengan kebutuhan setiap organisasi. Yang pertama ada yang namanya single atau modular program. Ini biasanya adalah pelatihan-pelatihan yang eh tujuannya untuk mengisi gap kompetensi, ya dan biasanya ini single eh judul, judul yang emm hanya satu jenis eh skill yang sedang dikembangkan. Kemudian ada yang namanya onboarding program. Biasanya onboarding program ini adalah program yang memang didesain bagi karyawan baru, supaya mereka lebih engage dengan organisasi, karena kita ngomongnya Gen Z, Gen Y dan juga mungkin nanti generasi alpha. Kita perlu ee memikirkan secara teliti, apa ya kira-kira program yang mereka butuhkan dengan caranya mereka misalnya. Nah, itu nanti kita akan bicara bagaimana mendesainnya. Kemudian, para milenial ini karena saat saat ini mungkin sudah mulai masuk ke middle manager ke atas makanya perlu ada yang namanya MDP atau Management Development Program. Biasanya MDP ini akan terbagi sesuai dengan level-level managerial yang ada di dalam organisasinya, mulai dari first line, middle, sampai dengan yang terakhir di Top Management. Nah, untuk Top Management Development Program, ini umumnya dipersiapkan atau dibuat, didesain untuk para top management atau top leader. To be top leader atau yang memang saat ini sudah berada pada posisi tersebut. Nah, ini secara umum, tapi kembali lagi dipersiapkan sesuai dengan kebutuhan organisasi.
Nah, ketika Bapak Ibu mendesain pembelajaran, eh, program pembelajaran atau program pengembangan itu, eh, ini sebenarnya dua, key important-nya. Tapi bukan berarti yang lain enggak important, gitu, ya. Ini adalah eh jangka utamanya, kalau ingin eh desain pembelajaran itu sukses atau berhasil mencapai sasaran yang sudah diharapkan. Yang pertama, kita lihat dari sisi needs analysis-nya atau gimana cara kita, emm menganalisa kebutuhan dari pembelajaran tersebut. Nah, untuk bisa melakukan need analysis ini, kita akan melihatnya dari beberapa aspek, Bapak Ibu. Yang pertama adalah kita lihat dari kebutuhan si organisasinya, supaya program pengembangan itu tidak sporadis, ya, tidak dilakukan, eh, asal saya butuh gitu ya. Maka kita harus menurunkannya dari kebutuhan, dari visi misi organisasi. Makanya itu kita butuh untuk meng-analyze, ya, atau menganalisa, apa sih sebenarnya kebutuhan organisasi. Lalu yang kedua adalah performance analysis. Nah, ini bicara setelah turun dari organisasi, gitu, ya. Di pekerjaannya kira-kira apa? Kebutuhannya bagi, eh, orang yang akan kita kembangkan tersebut. Nah, yang ketiga adalah si performer-nya itu sendiri. Ini saya highlight ya, Bapak Ibu, performer analysis, karena terkadang suka dilupakan. Apalagi kalau kita bicara soal eh, young talent ini, kita harus berpikir, apa kira-kira yang berada di sudut pandang mereka terkait dengan kebutuhan pengembangan mereka. Jadi, performance analysis ini harus dijahit dengan si organisasi, organisasi analysis, dan juga performance analysis-nya. Kemudian, yang keempat adalah learning needs dan juga evaluasinya nanti gimana, dan jangan lupa untuk mendokumentasikannya dalam bentuk laporan.
Kemudian yang kedua, key sukses yang kedua adalah gimana cara kita membangun hubungan dengan owner dari si learner ini. Nah, ini sudut pandangnya bisa banyak ya, Bapak Ibu. Kalau misalnya Bapak Ibu melakukan atau men-develop program atau mendesain program ini secara internal, artinya Bapak Ibu ee kliennya adalah ee fungsi-fungsi lain, gitu, ya, atau departemen lain. Tapi kalau misalnya Bapak Ibu bekerjasama dengan PPM gitu ya, misalnya, maka saya sebagai pendesain ee program, harus bisa build relationship dengan Bapak Ibu sebagai klien kami. Jadi ada dari sudut pandang internal organisasi dan juga eksternal organisasi. Maka apa yang harus kita lakukan, Bapak Ibu, ya? Yang pertama adalah mengedukasi, mengedukasi dalam artian ya, kita harus dalam satu bahasa dulu nih, bahwa ada kebutuhan tentang program pembelajaran. Lalu yang kedua, terkadang di dalam organisasi itu, eh, kebutuhannya beda-beda. Nah, kalau seandainya, contoh ya, yang akan di-training adalah top management. Otomatis beliau-beliau ini kan punya waktu yang terbatas. Kita tidak bisa memaksakan bahwa itu harus dilakukan panjang, gitu, ya. Maka, kita harus chop-chop gitu ya. Kita harus eh, pilah-pilah mana yang mau jalan duluan, mungkin nanti 2 minggu lagi akan ada pembelajaran, dan seterusnya. Gitu ya. Mungkin kalau yang itu langsung banyak itu ya, Mbak Titi ya. Betul, betul ya. Kemudian yang ketiga adanya kita harus me- Limit Tiga menit lagi, ya. Oke. Nah, kita juga harus meng-emphasize learning outcome-nya ini bicara soal sasaran pembelajaran. Dan yang terakhir jangan lupa untuk dibuatkan guidance, karena kadang-kadang ada juga, eh, orang-orang yang terlibat itu, eh, belum tahu perannya apa. Nah, ini harus kita buat, ya.
Nah, oleh karena itu, ini eh turunannya ya, bagaimana Bapak dan Ibu nantinya kalau misalnya mau mendesain pembelajaran yang impressive eh dan memberikan pengalaman bagi, eh para pesertanya, terutama dalam hal ini adalah yang balance ya. Jadi, mulai dari business needs, turun ke performance, turun lagi ke learning, dan juga kita perhatikan apa saja learner needs-nya. Karena kita bicara soal milenial salah satunya maka karakteristik yang tadi saya sebutkan di atas itu harus menjadi pertimbangan. Nah, ketika sudah menurunkan, maka kita butuh yang namanya model desain pembelajaran. Yang paling umum kita gunakan sebenarnya Addie model. Mungkin Bapak Ibu juga sebagian ada yang sudah mengenal, tapi ada juga model-model lain. Antara lain agile model, ah, agile model ini eh diadopsi dari eh para programmer yang suka menyusun atau membuat software. Nah, bentuknya adalah agile model. Kemudian ada blooms taxonomy. Ini biasanya akan dikolaborasikan dengan tahapan desaining ketika, eh, Bapak Ibu menyusun desain pembelajaran.
Nah, yang tidak kalah penting juga adalah model 10, 20, 70 nih, Bapak Ibu, karena eh, tidak keberhasilan pembelajaran itu tidak hanya ee fokus pada in-class training-nya, tapi kita juga perlu mengkombinasikan-nya dengan yang namanya 20% berupa coaching ya, untuk mengeluarkan bentuk behavior-nya mereka, dan juga ada pembelajaran yang sifatnya experiensial learning. Jadi ada yang namanya model 10, 20, 70, ya.
Ini ada juga contoh kerangka pembelajaran lainnya. Ini sepertinya untuk program MDP ya. Kemudian ini juga eh contoh untuk program MDP tapi yang menggunakan metode experiensial learning.
Lalu yang terakhir ini adalah contoh learning journey untuk top management. Nah, balik lagi yang menjadi key suksesnya adalah ketika kita melakukan needs analysis dengan benar, dan kita mengetahui apa kebutuhan dari si pembelajar atau learner-nya. Mungkin itu dulu Bapak Ibu dari saya. Nah, terima kasih.
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transkripsi: Oke. Baik, kita akan mulai Bapak Ibu. Eh, mungkin saya tidak perlu memperkenalkan diri lagi ya karena tadi sudah diperkenalkan oleh Mbak Juli. Eh, yang pasti saya salah satu learning eh consultant juga yang ada di PPM. Jadi mirip-mirip sama Mbak Juli lah gitu ya. Oke, nah eh kita akan mulai dari isu-isu terkini yang bisa menjadikan eh apa sih sebenarnya fenomena yang ada, terus kenapa kita harus aware, kita harus care sama mereka, gitu ya. Nah, ini data di tahun 2017 jauh sebelum kita kena masa pandemi ini. Eh, nah, dari data ini Bapak Ibu sebenarnya kita bisa, sudah bisa, eh, seharusnya kita bisa baca bahwa, mmm, awareness kita itu sudah muncul dari lama. Dan ketika di tahun 2017, mungkin para milenial ini masih dalam tataran ee first line manager gitu ya. Nah, berarti tahun ini mereka sudah berada pada tataran yang jauh lebih tinggi lagi. Nah, kita sebagai para pakar eh pembelajaran eh atau orang-orang yang berkecimpung di bidang SDM, seharusnya menjadi aware. Jadi 34% populasi milenial Indonesia itu di tahun 2017 sudah sebesar ini, dan ternyata di tahun 2025, ya, worker kita adalah milenial. Lalu, emm, di tahun 2025 juga 87% milenial itu, emm, membutuhkan pengembangan ya, sebagai bagian yang penting dalam eh pekerjaan mereka. Kemudian, ee, itu data tahun 2017. Kemudian data terkini-nya nih Bapak dan Ibu, karena kita tidak mungkin mengabaikan kondisi pandemi kita kemarin, akhirnya terjadilah pergeseran, gitu, ya. Ada yang dikenal dengan The Great Resignation atau apa, ya? Resign resign yang besar gitu resign entah berbondong-bondong atau ternyata generasi-generasi itu, emm, berpikir untuk resign. Nah, dalam hasil eh survei-nya ini kebetulan, kebetulan yang dikeluarkan oleh Deloitte Gen Z dan generasi milenial walaupun angkanya tidak terlalu besar, gitu, mereka akan ee live atau meninggalkan pekerjaan mereka sekitar 2 tahun. Nah, tadi saya sempat baca lagi laporan terkini-nya ternyata ada pergeseran sedikit khususnya untuk yang milenial, nih. Katanya, sih, ee bukan 2 tahun lagi tapi sudah agak panjang, yaitu 5 tahun. Mungkin karena mereka sudah berpikir gitu, ya. Oh saya sudah punya keluarga atau apa. Jadi kalau mau pindah atau mau resign itu, ada banyak hal yang dipertimbangkan. Tapi ternyata ada fenomena lain nih Bapak Ibu bahwa ee 35% Gen Z dan 32% eh milenial tetap berani untuk resign, ya, meskipun mereka belum ada pekerjaan baru. Nah, keberanian ini perlu dijadikan notis nih, ya oleh Bapak Ibu eh yang mengelola SDM terutama di dalam sebuah organisasi. Nah, kemudian fakta lainnya atau isu lainnya di tahun 2027 2020 berdasarkan data BPS, ya, 27,5% itu, di Indonesia total penduduknya adalah Gen Z, dan di tahun 2024 nantinya diproyeksikan 44% ini, mereka masuk ke dalam angkatan kerja formal nasional, gitu, ya. Walaupun saat ini masih menyumbang di 15%. Nah, data-data ini tentunya, eh, menjadi trigger, ya, Bapak Ibu bagi kita semua bahwa mereka ini enggak bisa diremehkan, karena ke depannya, mereka akan menjadi bagian dari kita, nih.
Oleh karena itu, supaya kita berada pada satu eh koridor yang sama, saya akan me-refresh sedikit, Bapak Ibu, tentang sebenarnya yang ta- yang talent itu siapa sih gitu ya, dan siapa yang masuk dalam generasi emas nih. Nah, ini dari berbagai sumber ya, Bapak Ibu. Saya coba untuk rangkum bahwa ya, beginilah bentuk pembagian generasi ya, mulai dari yang pre-baby boomers, kemudian baby boomers, generation X-nya, ee itu generation eh, kakak-kakak kita gitu ya. Mungkin atau Bapak Ibu ada di sini. Nah, ini adalah generation, eh, generasi Y, atau yang sering dikenal dengan milenial. Mereka adalah yang terbagi dalam eh tahun kelahiran 81 sampai dengan 95. Lalu, untuk yang generation Z, ya, atau Gen Z, atau juga dikenal katanya dengan iGeneration, itu adalah mereka yang eh lahir di tahun '96 sampai 2010 dan yang saat ini mungkin menjadi anak-anak kita gitu ya. Itu adalah masuk ke dalam generation alpha ya, atau alfa generation. Nah, di setiap pembagian generasi ini secara umum ada karakteristiknya. Nah, sebenarnya karakteristik ini juga eh belum tentu bisa digeneralisasi, tapi bisa kita jadikan pegangan, gitu ya. Yang mana pembentukan karakter ini tentunya dipengaruhi oleh bagaimana pola, pola didik dan pola em, perkembangan dan juga mungkin lingkungan-lingkungan yang terjadi ketika mereka bertumbuh, eh atas generasi-generasi sebelumnya. Nah, kita juga sudah sadari kondisi kita saat ini sangat, eh teknologi savvy, sangat digital native. Jadi, para generasi ini pun memiliki karakter tersebut, ya. Mulai dari yang Gen Y atau milenial itu digital native, percaya diri, rasa ingin tahunya tinggi, dan seringkali mempertanyakan otoritas, gitu ya. Kemudian untuk yang Gen Z atau iGeneration, itu karena eh berada pada masa perpindahan gitu ya. Jadi dia ya pastinya, digital native, lalu lebih ambisius, tapi yang lebih positifnya adalah mereka global mindset, karena ketika mereka digital native itu, mereka pasti berinteraksi dengan berbagai macam eh manusia, mulai dari yang ada di Indonesia maupun yang ada di belahan dunia lain. Jadi mereka memiliki global mindset yang jauh lebih luas. Kemudian juga mereka lebih open minded. Sedangkan ini, karakteristik yang masih di, terka-terka gitu ya, karena eh mereka masih, masih berada pada eh, jenjang pendidikan. Jadi, karena mereka ini adalah anak-anak dari Gen Y atau milenial, kemungkinan besar pasti akan terpapar oleh apa yang dilakukan oleh orang tuanya, ya. Mulai dari teknologi savvy, digital native, kemudian mereka juga jauh lebih independent, dan suka sekali visual. Contohnya, misalnya anak-anak, gitu ya, anak-anak sekarang kan kayaknya lebih ikrib, ya, atau lebih akrab dengan YouTube, dan mereka lebih happy kalau misalnya mereka eh, nonton YouTube, langsung tenang, gitu ya. Walaupun eh banyak sekali sekarang juga kondisi yang membuat kita sebagai orang tuanya juga harus aware, ya. Jangan dikasih itu terus. Nah, ini menjadi salah satu challenge juga yang harus kita hadapi. Nah, ini adalah eh Who are Young Talent is? Ya.
Oleh karena itu, kita perlu tahu ya, Bapak dan Ibu, apa sih sebenarnya yang yang mereka butuhkan, nih, dari kondisi pembagian generasi yang seperti itu. Nah, ini eh adalah data yang eh, dila- di survei yang dilakukan oleh CHCD-nya PPM, di tahun 2018. Em, mudah-mudahan pergerakannya tidak terlalu jauh ya. Eh ini karena masih sekitar 4 tahun yang lalu gitu ya. Nah, secara umum tiga besar kebutuhan, eh, atau hal yang dijadikan pertimbangan oleh para generasi milenial untuk bekerja itu adalah yang pertama ada, adanya supervisor support atau dukungan dari supervisor atau atasannya. Lalu, yang kedua, sebesar 73,7% ini adalah meaningful work, atau pekerjaan yang memang ada value-nya bagi mereka. Saya kerja enggak hanya sekadar cari duit misalnya, tapi saya juga punya sesuatu yang bisa saya kontribusikan, baik itu value yang ada di dalam diri, yang align dengan organisasi, misalnya seperti itu. Dan yang terakhir, tiga besar, terakhirnya adalah eh, chance to learn, atau kesempatan untuk terus mengembangkan diri. Nah, ketiga hal ini menjadi preference bagi para milenial. Nah, data terbaru ternyata tidak terlalu jauh juga berubah kebutuhannya. Kalau berdasarkan Deloitte survey eh, untuk Gen Z dan juga milenial di tahun 2022, ternyata eh, kebutuhan mereka terkait dengan eh, pembelajaran dan pengembangan, kesempatan belajar untuk dan berkembang di dalam organisasi, masih berada di top, ya top three juga, gitu. Mereka eh saat ini malah ada di eh, urutan kedua. Baik, eh pandangan dari Gen Z yang biru ini, Gen Z, dan yang hijau ini adalah para milenial, seperti itu. Nah, hal ini juga didukung oleh eh, apa namanya survei yang dilakukan oleh Tanoto Foundation, bekerjasama dengan Kementerian Pendidikan, salah satu hal yang diharapkan oleh Gen Z dari industri, itu adalah membuat program mentoring khusus. Artinya mereka butuh pengembangan. Mereka butuh eh, opportunity untuk terus berkembang. Salah satunya melalui program mentoring, ya, karena kalau kita ngomong program pengembangan, kolaborasinya atau kombinasinya itu kan sangat banyak. Nah, salah satunya yang diharapkan adalah adanya mentoring. Nah, dari semua ini, Bapak dan Ibu, eh, kita bisa, bercermin bahwa, kebutuhan pengembangan itu tidak akan pernah berakhir, ternyata, karena juga ada pepatah gitu ya. Eh, tuntutlah ilmu sampai ke Negeri Cina. Jangan pernah eh, berhenti belajar sampai kita tua dan seterusnya, kan.
Oke. Baik, kita akan mulai Bapak Ibu. Eh mungkin saya tidak perlu memperkenalkan diri lagi ya karena tadi sudah diperkenalkan oleh Mbak Juli, eh yang pasti saya salah satu learning & consultant juga yang ada di PPM. Jadi mirip-mirip sama Mbak Juli lah, gitu ya. Oke. Nah, eh kita akan mulai dari isu-isu terkini yang bisa menjadikan eh, apa sih sebenarnya fenomena yang ada? Terus kenapa kita harus aware, kita harus care sama mereka, gitu ya. Nah, ini data di tahun 2017, jauh sebelum kita kena masa pandemi ini. Eh, nah, dari data ini Bapak Ibu, sebenarnya kita bisa, sudah bisa, eh, seharusnya kita bisa baca bahwa em, awareness kita itu sudah muncul dari lama, dan ketika di tahun 2017 mungkin para milenial ini masih dalam tataran eh first line manager, gitu ya. Nah, berarti tahun ini mereka sudah berada pada tataran yang jauh lebih tinggi lagi. Nah, kita sebagai para pakar eh pembelajaran eh atau orang-orang yang berkecimpung di bidang SDM, seharusnya menjadi aware. Jadi, 34% populasi milenial Indonesia itu, di tahun 2017 sudah sebesar ini dan ternyata di tahun 2025, ya, worker kita adalah milenial. Lalu, emm di tahun 2025 juga 87% milenial itu emm membutuhkan pengembangan, ya, sebagai bagian yang penting dalam eh pekerjaan mereka. Kemudian, eh itu data tahun 2017. Kemudian data terkininya nih Bapak dan Ibu, karena kita tidak mungkin mengabaikan kondisi pandemi kita kemarin akhirnya terjadilah pergeseran, gitu ya. Ada yang dikenal dengan The Great Resignation atau apa ya, resign, resign yang besar gitu, resign entah berbondong-bondong atau ternyata generasi-generasi itu, emm berpikir untuk resign. Nah, dalam hasil eh survey-nya, ini kebetulan, kebetulan yang dikeluarkan oleh Deloitte, Gen Z dan generasi milenial, walaupun angkanya tidak terlalu besar, gitu, mereka akan eh leave atau meninggalkan pekerjaan mereka sekitar 2 tahun. Nah, tadi saya sempat baca lagi laporan terkininya, ternyata ada pergeseran sedikit, khususnya untuk yang milenial nih. Katanya sih ee bukan 2 tahun lagi, tapi sudah agak panjang, yaitu 5 tahun. Mungkin karena mereka sudah berpikir, gitu, ya. "Oh, saya sudah punya keluarga," atau apa. Jadi, kalau mau pindah atau mau resign itu, ada banyak hal yang dipertimbangkan. Tapi ternyata ada fenomena lain nih, Bapak Ibu, bahwa eh 35% Gen Z dan 32% eh milenial tetap berani untuk resign ya, meskipun mereka belum ada pekerjaan baru. Nah, keberanian ini perlu dijadikan notice nih ya, oleh Bapak Ibu eh yang mengelola SDM terutama di dalam sebuah organisasi. Nah, kemudian fakta lainnya atau isu lainnya di tahun 2027, 2020 berdasarkan data BPS ya, 27,5% itu, di Indonesia total penduduknya adalah Gen Z dan di tahun 2024 nantinya, diproyeksikan 44% ini mereka masuk ke dalam angkatan kerja formal nasional, gitu ya. Walaupun saat ini masih menyumbang di 15%. Nah, data-data ini tentunya, eh, menjadi trigger ya, Bapak Ibu, bagi kita semua bahwa mereka ini enggak bisa diremehkan karena ke depannya mereka akan menjadi bagian dari kita, nih.
Oleh karena itu, kita sebagai para pakar pembelajar dan juga para eh pemerhati pendidikan perlu tahu tuh, gimana ya kira-kira cara mendesain atau membuat pembelajaran yang kira-kira tepat bagi mereka, atau bagi para young talent ini. Nah, di sini saya akan mengulas secara umum, ya, Bapak Ibu terkait dengan bagaimana sih cara kita mendesain program. Nah, ini secara umum, terdapat sebenarnya di dalam organisasi itu banyak banget ya, bentuk-bentuk program pengembangan. Tapi, secara umum yang ee ada, gitu, adalah empat bentuk program ini. Walaupun, pastinya ini akan disesuaikan dengan kebutuhan setiap organisasi. Yang pertama ada yang namanya single atau modular program. Ini biasanya adalah pelatihan-pelatihan yang eh tujuannya untuk mengisi gap kompetensi, ya dan biasanya ini single eh judul, judul yang emm hanya satu jenis eh skill yang sedang dikembangkan. Kemudian ada yang namanya onboarding program. Biasanya onboarding program ini adalah program yang memang didesain bagi karyawan baru, supaya mereka lebih engage dengan organisasi, karena kita ngomongnya Gen Z, Gen Y dan juga mungkin nanti generasi alpha. Kita perlu ee memikirkan secara teliti, apa ya kira-kira program yang mereka butuhkan dengan caranya mereka misalnya. Nah, itu nanti kita akan bicara bagaimana mendesainnya. Kemudian, para milenial ini karena saat saat ini mungkin sudah mulai masuk ke middle manager ke atas makanya perlu ada yang namanya MDP atau Management Development Program. Biasanya MDP ini akan terbagi sesuai dengan level-level managerial yang ada di dalam organisasinya, mulai dari first line, middle, sampai dengan yang terakhir di Top Management. Nah, untuk Top Management Development Program, ini umumnya dipersiapkan atau dibuat, didesain untuk para top management atau top leader. To be top leader atau yang memang saat ini sudah berada pada posisi tersebut. Nah, ini secara umum, tapi kembali lagi dipersiapkan sesuai dengan kebutuhan organisasi.
Nah, ketika Bapak Ibu mendesain pembelajaran, eh, program pembelajaran atau program pengembangan itu, eh, ini sebenarnya dua, key important-nya. Tapi bukan berarti yang lain enggak important, gitu, ya. Ini adalah eh jangka utamanya, kalau ingin eh desain pembelajaran itu sukses atau berhasil mencapai sasaran yang sudah diharapkan. Yang pertama, kita lihat dari sisi needs analysis-nya atau gimana cara kita, emm menganalisa kebutuhan dari pembelajaran tersebut. Nah, untuk bisa melakukan need analysis ini, kita akan melihatnya dari beberapa aspek, Bapak Ibu. Yang pertama adalah kita lihat dari kebutuhan si organisasinya, supaya program pengembangan itu tidak sporadis, ya, tidak dilakukan, eh, asal saya butuh gitu ya. Maka kita harus menurunkannya dari kebutuhan, dari visi misi organisasi. Makanya itu kita butuh untuk meng-analyze, ya, atau menganalisa, apa sih sebenarnya kebutuhan organisasi. Lalu yang kedua adalah performance analysis. Nah, ini bicara setelah turun dari organisasi, gitu, ya. Di pekerjaannya kira-kira apa? Kebutuhannya bagi, eh, orang yang akan kita kembangkan tersebut. Nah, yang ketiga adalah si performer-nya itu sendiri. Ini saya highlight ya, Bapak Ibu, performer analysis, karena terkadang suka dilupakan. Apalagi kalau kita bicara soal eh, young talent ini, kita harus berpikir, apa kira-kira yang berada di sudut pandang mereka terkait dengan kebutuhan pengembangan mereka. Jadi, performance analysis ini harus dijahit dengan si organisasi, organisasi analysis, dan juga performance analysis-nya. Kemudian, yang keempat adalah learning needs dan juga evaluasinya nanti gimana, dan jangan lupa untuk mendokumentasikannya dalam bentuk laporan.
Kemudian yang kedua, key sukses yang kedua adalah gimana cara kita membangun hubungan dengan owner dari si learner ini. Nah, ini sudut pandangnya bisa banyak ya, Bapak Ibu. Kalau misalnya Bapak Ibu melakukan atau men-develop program atau mendesain program ini secara internal, artinya Bapak Ibu ee kliennya adalah ee fungsi-fungsi lain, gitu, ya, atau departemen lain. Tapi kalau misalnya Bapak Ibu bekerjasama dengan PPM gitu ya, misalnya, maka saya sebagai pendesain ee program, harus bisa build relationship dengan Bapak Ibu sebagai klien kami. Jadi ada dari sudut pandang internal organisasi dan juga eksternal organisasi. Maka apa yang harus kita lakukan, Bapak Ibu, ya? Yang pertama adalah mengedukasi, mengedukasi dalam artian ya, kita harus dalam satu bahasa dulu nih, bahwa ada kebutuhan tentang program pembelajaran. Lalu yang kedua, terkadang di dalam organisasi itu, eh, kebutuhannya beda-beda. Nah, kalau seandainya, contoh ya, yang akan di-training adalah top management. Otomatis beliau-beliau ini kan punya waktu yang terbatas. Kita tidak bisa memaksakan bahwa itu harus dilakukan panjang, gitu, ya. Maka, kita harus chop-chop gitu ya. Kita harus eh, pilah-pilah mana yang mau jalan duluan, mungkin nanti 2 minggu lagi akan ada pembelajaran, dan seterusnya. Gitu ya. Mungkin kalau yang itu langsung banyak itu ya, Mbak Titi ya. Betul, betul ya. Kemudian yang ketiga adanya kita harus me- Limit Tiga menit lagi, ya. Oke. Nah, kita juga harus meng-emphasize learning outcome-nya ini bicara soal sasaran pembelajaran. Dan yang terakhir jangan lupa untuk dibuatkan guidance, karena kadang-kadang ada juga, eh, orang-orang yang terlibat itu, eh, belum tahu perannya apa. Nah, ini harus kita buat, ya.
Nah, oleh karena itu, ini eh turunannya ya, bagaimana Bapak dan Ibu nantinya kalau misalnya mau mendesain pembelajaran yang impressive eh dan memberikan pengalaman bagi, eh para pesertanya, terutama dalam hal ini adalah yang balance ya. Jadi, mulai dari business needs, turun ke performance, turun lagi ke learning, dan juga kita perhatikan apa saja learner needs-nya. Karena kita bicara soal milenial salah satunya maka karakteristik yang tadi saya sebutkan di atas itu harus menjadi pertimbangan. Nah, ketika sudah menurunkan, maka kita butuh yang namanya model desain pembelajaran. Yang paling umum kita gunakan sebenarnya Addie model. Mungkin Bapak Ibu juga sebagian ada yang sudah mengenal, tapi ada juga model-model lain. Antara lain agile model, ah, agile model ini eh diadopsi dari eh para programmer yang suka menyusun atau membuat software. Nah, bentuknya adalah agile model. Kemudian ada blooms taxonomy. Ini biasanya akan dikolaborasikan dengan tahapan desaining ketika, eh, Bapak Ibu menyusun desain pembelajaran.
Nah, yang tidak kalah penting juga adalah model 10, 20, 70 nih, Bapak Ibu, karena eh, tidak keberhasilan pembelajaran itu tidak hanya ee fokus pada in-class training-nya, tapi kita juga perlu mengkombinasikan-nya dengan yang namanya 20% berupa coaching ya, untuk mengeluarkan bentuk behavior-nya mereka, dan juga ada pembelajaran yang sifatnya experiensial learning. Jadi ada yang namanya model 10, 20, 70, ya.
Ini ada juga contoh kerangka pembelajaran lainnya. Ini sepertinya untuk program MDP ya. Kemudian ini juga eh contoh untuk program MDP tapi yang menggunakan metode experiensial learning.
Lalu yang terakhir ini adalah contoh learning journey untuk top management. Nah, balik lagi yang menjadi key suksesnya adalah ketika kita melakukan needs analysis dengan benar, dan kita mengetahui apa kebutuhan dari si pembelajar atau learner-nya. Mungkin itu dulu Bapak Ibu dari saya. Nah, terima kasih.

judul kursus: Essential Skills: Becoming Young on Top
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: Where The Younger Leaders Excelled
lesson: Where The Younger Leaders Excelled
transkripsi: Selamat pagi semua Bapak Ibu yang berada di seluruh antero Indonesia, ya, ini dari Sabang sampai Merauke, dari Pulau Rote sampai Pulau Miangas, ya. Mudah-mudahan dalam keadaan sehat selalu ya. Walaupun cuaca agak sedikit mendung syahdu, tadi kalau kata Bu Ima, ya. Kita tetap semangat belajar bareng-bareng. Eh, di sore kali ini saya akan sharing, eh, tema "Becoming Young On Top" gitu, ya.
Ini slide sudah dapat dilihat dengan baik Bapak Ibu? Kalau sudah, bisa dikasih reaksi jempol-jempol. Oke, aman ya. Saya lanjut. Nah, kita mulai dulu nih dari yang pertama, kenapa sih kok ee kita perlu belajar atau pengin gitu, ya, menjadi ee apa, yang paling tinggi, ya, kalau bilang top itu kita naik gunung itu berarti kita yang paling puncak tuh, ya. Di usia muda. Why, kenapa? Mungkin Bapak Ibu ada yang mau sharing atau mau jawab di chat, silakan. Ya, nanti juga akan kita lihat dari chatnya. Apa sih alasannya sih kenapa sih kok harus muda gitu? Kenapa enggak entar saja gitu ketika kita sudah, ya, sudah cukup senior? Tentu kan pasti ada plus minusnya, ya, teman-teman, ya, Bapak Ibu, ya. Di sini mungkin saya, eh, bisa panggil juga teman-teman, di usia muda kita sudah menjadi top. Mungkin sudah ada yang jawab belum, nih? Bu ini mungkin bisa bisa dilihat juga. Belum ada, ya. Ya, silakan Bapak Ibu kalau ada yang mau ee sharing-sharing juga boleh karena dapat kepuasan tersendiri, Pak Firdaus Nurlan. Wah, terima kasih, Pak. Kalau sudah muda gitu sudah di atas, oh, puas, nih, gitu, ya. Cepat-cepat toh juga ujungnya mau ke sana, Pak, gitu, ya. Kenapa harus lama-lama, gitu, ya, sukses di usia muda. Luar biasa, Pak Nurlan. Terima kasih, Pak.
Ya, kalau kita lihat Bapak Ibu, di saat ini ya, sampai saat ini bahkan di BUMN sendiri, Bapak Ibu ini sudah muncul, ya, terlihat ya, ini beberapa orang-orang yang bisa dibilang masih cukup muda, milenial, yang sudah capai bisa dibilang top, ya, di posisi BOD atau Board of Director. Kenapa? Karena memang secara tuntutan zaman, ya, secara tuntutan, eh, dari dalam hal ini ya, Menteri BUMN sebagai pemegang, eh, apa, saham terbesar, ya, ini melihat orang-orang muda ini memang cukup punya ini ya, cukup punya pemikiran yang jauh lebih maju ya, terkait dengan digital teknik apa, digital tekniknya, mereka cukup savy, gitu, ya. Selain itu juga, tentunya mereka karena punya semangat punya bisa menginspirasi juga untuk menginspirasi orang-orang yang di lebih muda bahkan di bawahnya untuk lebih cepat, gitu, ya, naik meniti kariernya. Jadi, ee bisa dibilang memang saat ini sudah menjadi suatu inilah, apa, harusnya dari diri kita ya, untuk semakin terpacu, ya, untuk semakin cepat tiba atau sampai di di atas atau di top. Nah, ini karena memang dari tuntutan zaman juga dari keinginan kita juga supaya lebih di apa di dikenal, ada kepuasan diri sendiri tadi disampaikan, gitu, ya. Cuman kita perlu tahu juga nih, Bapak Ibu, bagaimana sih persepsi orang, gitu, ya, kalau melihat anak-anak muda ini di tingkat atau tataran ee top manajemen gitu ya. Nah, ini ada ada apa namanya, ada tulisan ya, yang saya dapat dari HBR di tahun 2015, Bapak Ibu. Jadi, apa sih yang harus diketahui oleh manajer-manajer muda, ya, tentang bagaimana mereka dianggap? Ya, yang pertama tuh mereka tuh sebenarnya ee dilihat dari orang-orang lain, ya. Ini dianggap dari orang lain berarti, ya. Itu orang muda ini dianggap enggak sepenuhnya ee mereka bisa dipercaya, gitu, ya. Kenapa? Karena misalnya tadi ya, pengalamannya belum ada, mereka, mereka hanya bisa ngomong aja dikatakan seperti itu ya. Kurang experience, kurang ee pengalaman atau pengetahuan yang mendalam, gitu, ya. Kemudian juga ee kurang pengalaman dia tidak bisa dianggap sebagai panutan karena tidak walk the talk. Hanya bisa ngomong doang, nih, gitu ya, tapi tidak bisa melakukan bagaimana sih melakukannya secara misalnya operasionalnya, gitu. Hanya bisa ditataran teori atau konsep saja, gitu ya. Nah, itu persepsi ee atau ee bayangan orang lain terhadap ee orang-orang muda ini di top atau di ee manajer, posisi manajerial.
Selain itu juga ada pandangan kalau emm yang managers ini itu kurang sensitif dibilang gitu, ya. Enggak peka terhadap kebutuhan orang lain, gitu, ya. Dia hanya memikirkan dirinya sendiri, apa yang menjadi keuntungan buat dirinya sendiri. Oh, untuk orang yang ee lain, enggak begitu mereka rasakan, nih. Empatinya, gitu, ya. Sensitivitasnya. Kemudian juga ada pandangan ee kalau mereka tuh enggak mampu untuk mewakili organisasi ya, enggak mampu. Biasanya kan kalau organisasi ee apalagi misalnya untuk kerjasama-kerjasama besar, gitu, ya, ee klien-klien kita ee tentunya akan melihat, wah, mana, nih, ee petingginya yang memang sudah senior, gitu. Oh, kalau melihat yang masih muda, seperti kayak dianggap sebelah mata gitu, ya. Selain itu juga ada pandangan kalau yang muda-muda ini tuh lacking. Lacking itu kurang ya, kurang perspektif strategisnya. Hanya ee bisa ya paling jangka pendek, gitu, ya, atau jangka menengah. Kurang bisa melihat untuk di tataran jangka panjang, 2-3 tahun ke depan, atau bahkan sampai 5 tahun ke depan. Nah, ini ee pandangan ya. Namun, teman-teman, di sini yang ee teman-teman yang mau mencapai yang on top ini gini, ya. Tapi ee mereka ini ya, yang muda-muda ini juga punya kelebihan teman-teman, ya, tentu ada kelebihannya. Mereka excel atau unggul, ya. Mereka unggul di enam poin ini teman-teman. Ya, mereka mudah untuk menyambut perubahan. Welcoming change. Ya, para pemimpin muda ini kalau menerima perubahan atau ee menunjukkan ketrampilan ini, mereka sangat hebat. Bahkan dalam memasarkan ide-ide mereka ya, teman-teman muda ini ya. Mereka memiliki keberanian untuk ee melakukan perubahan-perubahan yang sulit. Contoh, ee di saya mungkin sharing gitu, ya, di divisi saya ada beberapa memang perubahan-perubahan yang dilakukan yang mungkin sebelumnya tidak tidak pernah dilakukan, gitu, ya. Memang saat itu juga karena ada perubahan di sisi ee eksternal, ya, terutama terkait pandemi. Jadi, saya di publikasi dan seminar ini masuk ketika sudah masuk pandemi di Mei 2020, di mana memang seminar biasa dilakukan secara offline gitu ya, ee harus ee tatap muka mereka bisa apa, ngobrol atau bernetworking. Nah, ketika saya masuk, mau enggak mau kita harus merubah itu gitu, menjadi online dan itu memang sudah sudah menjadi suatu keharusan, gitu, ya. Bagaimana merubah metode pembelajarannya, nih. Nah, ini tentu akan merubah juga bagaimana pola operasional tim kita nih, gitu, ya. Nah, gimana kita ee menyembur member menyebarkan ide? Biasanya ee mereka awal-awalnya gitu ya, resisten. Cuman kalau misalnya enggak mau berubah ya, kita harus create urgency-nya, gitu, ya. Kalau enggak mau berubah ya, tentu ee kita akan mati gitu, ya. Karena ya ee semua event memang harus dijalankan secara online. Gitu, itu yang perlu kita komunikasikan terus menerus. Kemudian juga menginspirasi, pemimpin yang ee lebih muda itu biasanya tahu, gitu, ya, teman-teman ya. Gimana cara membuat orang lain, ee, bersemangat untuk mencapai tujuan bersama, gitu. Jadi, ee orang-orang ini, orang muda ini mampu menginspirasi orang lain dari tingkat yang tinggi bahkan ke tingkat yang lebih tinggi-tinggi lagi gitu, ya. Mereka, ee, cenderung untuk memberikan semangat inspirasi yang ee bisa mendorong, gitu, ya, teman-teman, atau ee yang menjadi bawahannya untuk bisa seperti mereka juga, gitu.
Nah, untuk yang selanjutnya, receptive to feedback yaitu menerima umpan balik. Ya, biasanya orang muda ini memang sangat mudah ya, atau sangat terbukalah untuk menerima feedback atau umpan balik. Ya, mereka lebih sering untuk menerima umpan balik tentang kinerja mereka, mencari cara untuk, ee, mencerna atau menerapkan umpan baliknya. Jadi, biasanya enggak terlalu apa, ee, menjadi suatu hambatanlah kalau mereka diberikan feedback. Jadi, sebaliknya, nih, kalau pemimpin yang lebih senior, gitu, ya, ee, cenderung biasanya kurang bersedia untuk meminta atau menanggapi umpan balik dari rekan kerja. Betul enggak, nih, teman-teman? Mungkin, ee, ini menjadi bahan refleksi kita juga, ya, kalau berbeda nih, kalau senior dengan yang lebih junior, ya. Kemudian, ee, dedicated to continuous improvement atau didedikasikan untuk perbaikan terus menerus. Jadi, ee kita-kita nih, yang muda-muda ini memang selalu berpikiran tuh pasti selalu ada cara bagaimana membuat misalnya proses kerja kita menjadi lebih efektif, lebih cepat, atau lebih mudah untuk dikerjakan. Ini berarti kita, ee, mencari cara untuk melakukan suatu ee ke peningkatan, ya. Peningkatan secara terus-menerus. Jadi kita, ee, biasanya lebih mudah ini enggak begitu senang nih berada di status quo atau status status nyaman, gitu, ya. Mereka selalu ingin menantang dirinya sendiri untuk bisa terus naik, naik, naik, nah. Jadi mereka selalu mencari cara inovatif untuk menyelesaikan pekerjaan lebih efisien, kualitasnya lebih tinggi, gitu, ya. Kemudian, eh, focus intently on result atau berfokus pada hasil. Ya, kalau zaman dulu mungkin orang melihatnya proses, proses, proses. Kalau sekarang, mau ngerjainnya bagaimana pun tapi yang penting selesai gitu, ya. Kita sekarang sudah enggak bisa begitu mengontrol proses, teman-teman. Kayak saat ini, gitu, ya, kerjanya sudah ada di mungkin sudah di lain kota, gitu, ya. Yang penting kerjaannya sesuai dengan yang disepakati, gitu, ya, hasilnya, kualitasnya, dan juga ee waktunya, gitu, tepat waktu.
Dan yang terakhir, eh, baik dalam menetapkan tujuan yang ee dapat di-stress atau diregangkan, gitu. Jadi mereka tidak terlalu se apa strik gitu, ya, pada satu perencanaan, tapi dia bisa lebih, eh, flexible.

judul kursus: Essential Skills: Becoming Young on Top
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: 30 Values of a Leader
lesson: 30 Values of a Leader
transkripsi: Nah, jadi pertanyaannya gimana sih selanjutnya nih ya? How? Bagaimana kita untuk bisa mencapai top itu, gitu ya. Nah, pertanyaan selanjutnya.
Nah, tentunya paling tidak, kalau menurut saya, eh teman-teman ada dua nih yang harus kita pikirkan gitu ya. Yang pertama kita harus megang eh value ya, value atau nilai-nilai yang harus kita eh punya nih, untuk menjadi yang on top. Dan yang kedua, kita juga harus megang yang namanya kompetensi atau memiliki kompetensi. Jadi eh, dua ini harus kita tingkatkan nih, teman-teman: value dan kompetensi.
Nah, paling tidak tuh, eh ada 30 value ya teman-teman eh dari seorang pemimpin untuk menjadi seorang eh yang on top. Ini eh saya cuplik dari bukunya Bilibun, mungkin teman-teman sudah ada yang pernah baca ya, Bilibun eh yang on top. Nah, ini ada 30 poin di sini. Mungkin tidak semuanya akan saya bahas ya teman-teman ya, tapi eh teman-teman bisa lihat poin-poin di sini dan teman-teman bisa refleksikan. Nah, coba teman-teman refleksikan ya, lihat eh dari 30 poin ini yang mulai dari apakah teman-teman mengerjakan apa yang teman-teman cintai atau biasa kita kenal passion ya. Passion-nya dulu nih. Sehingga ketika kita kerja, itu kita tidak merasa sedang bekerja, tapi sedang menjalankan hobi dan dibayar gitu ya. Kalau anak-anak muda tuh lebih senang kayak gitu, gitu ya. Kalau dia enggak suka, malah, ya udah ditinggalin. Cari aja yang lain, bahkan kalaupun eh pendapatannya turun, mereka enggak masalah gitu. Asal mereka mencintai atau menyukai pekerjaan tersebut.
Integrity atau kejujuran, gitu ya. Berpikir besar ya, berpikir besar tidak hanya melihat eh saat ini, berpuas diri saat ini, tapi bagaimana nih bisa memberikan dampak yang lebih besar lagi kepada, baik eh pada tim, atau juga kepada customer, dan juga pada masyarakat gitu ya.
Nah, eh ini poin-poin ini, mungkin teman-teman nanti eh bisa eh lihat ya. Tapi yang mau saya tekankan di sini adalah eh, bagaimana teman-teman saat ini nih, coba refleksikan. Ini di sini ada annotate ya teman-teman. Bisa kasih eh, annotate, di 30 poin ini mana yang teman-teman rasa sudah miliki ya. Itu bisa diklik teman-teman di bagian atas itu ada annotate, kemudian dipilih stamp. Ya, pa- pilih tanda love, boleh tanda love, gitu ya, atau tanda bintang. Nah, misalnya contoh saya nih. Saya rasa saya sudah memiliki yang ini nih, outside the box. Thinking outside the box, gitu ya. Berpikir di luar dari kotak, kalau sekarang sih bilangnya malah bukan outside the box ya, beyond the box atau menganggap eh, box-nya enggak ada gitu. Benar-benar kita mikirnya bebas gitu. Wah, ada yang memikirkan pikiran terbuka gitu ya. Nah, bagus banget nih. Mbak Rini: never give up, betul. Jadi eh, beberapa ya ada mem gitu ya, kayak orang lagi menggali sedang menggali diamond gitu ya berlian. Padahal tinggal selangkah lagi dia give up, gitu. Padahal temannya yang di lain, di bawah, tetap terus menggali gitu ya. Terus dia eh, tanpa menyerah, akhirnya dia berhasil mendapatkan berlian tersebut, gitu. Itu hanya eh ini ya, apa macam eh, analogi aja lah. Jadi seperti itu teman-teman. Kita terus berusaha melakukan yang terbaik, ya. Kalau sekarang dibilangnya udah bukan kerja, tidak cukup dengan kerja keras aja gitu ya, tapi juga harus kerja pintar gitu. Kerja pintar tuh gimana? Yang menggunakan tools-tools yang bisa membantu pekerjaan kita lebih cepat selesai, gitu ya. Menggunakan apa eh ya, itu ya. Teknologi-teknologi terbaru yang mungkin bisa membantu kita gitu. Wah, udah banyak nih yang ngisi nih.
Oke, paling banyak di confidence dua, di nomor satu, positive thinking setuju gitu ya. Di humble, ya tetap rendah hati karena semakin tinggi biasanya anginnya semakin, semakin kencang ya, teman-teman, ya. Seperti pohon kelapa gitu ya, semakin tinggi semakin kencang. Nah, itu justru kita seharusnya semakin menunduk bisa dibilang gitu ya, padi ya. Malah bukan eh, semakin sombong, tapi harusnya semakin menunduk, semakin rendah hati. Bukan rendah diri ya, teman-teman ya, rendah hati.
Nah ini juga penting nih nomor 15 nih, do not assume. Ya. Seringkali kita melakukan asumsi yang ada di pikiran kita atau kita seringkali menjadi sutradara bagi diri kita sendiri gitu ya. â€œAh jangan-jangan entar dia begini,â€ lagi, gitu ya. â€œPadahal belum tentu orang tersebut melakukan hal- hal seperti itu. Nah jadi kita jangan berasumsi, kita tanyakan aja atau kita pastikan gitu ya kepada rekan kita atau bawahan kita, apa sih yang dia pikirkan atau yang, yang dia mau lakukan gitu setelah kita memberikan penjelasan mungkin. Nah, kita tanyakan kembali pada dia, apa yang sudah didapat tadi dari yang sudah kita berikan gitu. Jadi jangan kita asumsikan, â€œOh, dia pasti udah ngerti nih,â€ gitu ya. Atau â€œOh, dia pasti udah bisa ngerjainnya.â€ Kita cek lagi, kita cek dan dicek gitu ya. Ini beberapa poinnya. Oke, thank you. Nah, ini banyak di sini ya di sebelah kiri ya, sebelah kanannya enggak terlalu ini nih, rame nih. Oke, enggak masalah. Ini kayaknya eh, sudah cukup clear ya untuk penjelasan poin-poinnya. Going extra mile, ya. Kalau teman-teman yang lain pada mungkin kerjanya selesai jam 5, kita berikannya lebih gitu. Tapi ya, kerja bukan karena kela- peng-lamaan ya, tapi eh kualitas yang kita berikan juga, kalau bisa beyond expectation dari atasan kita. Atasan kita mintanya misalnya A, kita udah jaga-jaga, atau bahkan kita udah nyiapin A+ gitu ya, untuk kita berikan kepada atasan kita. Jadi jangan sampai atasan kita bertanya, eh, â€œIni selanjutnya apa?â€ gitu. Atau eh, ki- kita eh, kita buat sampai dia sudah berpikir, â€œWah, semuanya udah diantisipasi ya sama dia,â€ gitu ya. Wah, ini udah, udah ada gitu ya eh, â€œKok, dia udah sampai mikirnya sampai sejauh itu?â€ Nah, kalau sudah sampai seperti itu, berarti itu udah mantap. Kita udah extra mile gitu ya mikirinnya. Oke. Thank you, teman-teman semua untuk eh, jawabannya. Saya clear dulu.
Ya. Sorry.

judul kursus: Essential Skills: Becoming Young on Top
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: Stages of Managerial Growth
lesson: Stages of Managerial Growth
transkripsi: Oke, kita next. Nah, selanjutnya itu yang kedua tadi adalah kompetensi. Gitu, ya. Kita develop kompetensi, ya. Nah, nah, ini ada tingkatan-tingkatan, stage of managerial growth teman-teman, gitu, ya. Gimana sih peningkatan mulai dari individual contributor misalnya kita yang sebagai staf gitu, ya, kemudian naik sebagai tim leader bisa supervisor atau foreman gitu, ya, tim leader. Kemudian baru kita masuk ke jenjang manajerial seperti misalnya function manager, ee misalnya manajer keuangan, gitu, ya, manajer ee hukum, tadi ya, Mbak Ima. Kemudian naik lagi, general manager sampai top eksekutif. Nah, ini role-nya berbeda-beda, teman-teman. Key roles-nya atau kemampuan atau capabilities-nya. Tentu ini semua untuk menunjang yang dinamakan dengan corporate goals, gitu, ya, corporate goals.
Nah, di function manager ini, general manager mungkin kebanyakan kita berada di sini saat ini, gitu. Tentu kita akan menuju, ingin menuju sampai ke top, ya. Top Executive. Apa yang tidak kita eh harus kuasai tiga ini nih? Ee dua ini, nih, teman-teman, ya, ee developing rewarding, team building, integrating accountabilities, kita managing continuous improvement tadi, gitu, ya. Kemudian juga tadi, ya, salah satu kelemahannya ingat, ya, tadi kita dianggap tuh kurang strategis, gitu, ya, mikirnya. Nah, kita juga harus sudah menyiapkan bagaimana sih membuat strategi atau strategizing, creating alliances, kemudian bagaimana mengintegrasikan antar fungsi, gitu, ya. Jadi tidak hanya di satu fungsi, tapi di fungsi-fungsi yang ada di perusahaan dan menciptakan yang namanya competitive advantage.

judul kursus: Essential Skills: Becoming Young on Top
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Selamat pagi semua Bapak Ibu yang berada di seluruh antero Indonesia, ya, ini dari Sabang sampai Merauke, dari Pulau Rote sampai Pulau Miangas, ya. Mudah-mudahan dalam keadaan sehat selalu ya. Walaupun cuaca agak sedikit mendung syahdu, tadi kalau kata Bu Ima, ya. Kita tetap semangat belajar bareng-bareng. Eh, di sore kali ini saya akan sharing, eh, tema "Becoming Young On Top" gitu, ya.
Ini slide sudah dapat dilihat dengan baik Bapak Ibu? Kalau sudah, bisa dikasih reaksi jempol-jempol. Oke, aman ya. Saya lanjut. Nah, kita mulai dulu nih dari yang pertama, kenapa sih kok ee kita perlu belajar atau pengin gitu, ya, menjadi ee apa, yang paling tinggi, ya, kalau bilang top itu kita naik gunung itu berarti kita yang paling puncak tuh, ya. Di usia muda. Why, kenapa? Mungkin Bapak Ibu ada yang mau sharing atau mau jawab di chat, silakan. Ya, nanti juga akan kita lihat dari chatnya. Apa sih alasannya sih kenapa sih kok harus muda gitu? Kenapa enggak entar saja gitu ketika kita sudah, ya, sudah cukup senior? Tentu kan pasti ada plus minusnya, ya, teman-teman, ya, Bapak Ibu, ya. Di sini mungkin saya, eh, bisa panggil juga teman-teman, di usia muda kita sudah menjadi top. Mungkin sudah ada yang jawab belum, nih? Bu ini mungkin bisa bisa dilihat juga. Belum ada, ya. Ya, silakan Bapak Ibu kalau ada yang mau ee sharing-sharing juga boleh karena dapat kepuasan tersendiri, Pak Firdaus Nurlan. Wah, terima kasih, Pak. Kalau sudah muda gitu sudah di atas, oh, puas, nih, gitu, ya. Cepat-cepat toh juga ujungnya mau ke sana, Pak, gitu, ya. Kenapa harus lama-lama, gitu, ya, sukses di usia muda. Luar biasa, Pak Nurlan. Terima kasih, Pak.
Ya, kalau kita lihat Bapak Ibu, di saat ini ya, sampai saat ini bahkan di BUMN sendiri, Bapak Ibu ini sudah muncul, ya, terlihat ya, ini beberapa orang-orang yang bisa dibilang masih cukup muda, milenial, yang sudah capai bisa dibilang top, ya, di posisi BOD atau Board of Director. Kenapa? Karena memang secara tuntutan zaman, ya, secara tuntutan, eh, dari dalam hal ini ya, Menteri BUMN sebagai pemegang, eh, apa, saham terbesar, ya, ini melihat orang-orang muda ini memang cukup punya ini ya, cukup punya pemikiran yang jauh lebih maju ya, terkait dengan digital teknik apa, digital tekniknya, mereka cukup savy, gitu, ya. Selain itu juga, tentunya mereka karena punya semangat punya bisa menginspirasi juga untuk menginspirasi orang-orang yang di lebih muda bahkan di bawahnya untuk lebih cepat, gitu, ya, naik meniti kariernya. Jadi, ee bisa dibilang memang saat ini sudah menjadi suatu inilah, apa, harusnya dari diri kita ya, untuk semakin terpacu, ya, untuk semakin cepat tiba atau sampai di di atas atau di top. Nah, ini karena memang dari tuntutan zaman juga dari keinginan kita juga supaya lebih di apa di dikenal, ada kepuasan diri sendiri tadi disampaikan, gitu, ya. Cuman kita perlu tahu juga nih, Bapak Ibu, bagaimana sih persepsi orang, gitu, ya, kalau melihat anak-anak muda ini di tingkat atau tataran ee top manajemen gitu ya. Nah, ini ada ada apa namanya, ada tulisan ya, yang saya dapat dari HBR di tahun 2015, Bapak Ibu. Jadi, apa sih yang harus diketahui oleh manajer-manajer muda, ya, tentang bagaimana mereka dianggap? Ya, yang pertama tuh mereka tuh sebenarnya ee dilihat dari orang-orang lain, ya. Ini dianggap dari orang lain berarti, ya. Itu orang muda ini dianggap enggak sepenuhnya ee mereka bisa dipercaya, gitu, ya. Kenapa? Karena misalnya tadi ya, pengalamannya belum ada, mereka, mereka hanya bisa ngomong aja dikatakan seperti itu ya. Kurang experience, kurang ee pengalaman atau pengetahuan yang mendalam, gitu, ya. Kemudian juga ee kurang pengalaman dia tidak bisa dianggap sebagai panutan karena tidak walk the talk. Hanya bisa ngomong doang, nih, gitu ya, tapi tidak bisa melakukan bagaimana sih melakukannya secara misalnya operasionalnya, gitu. Hanya bisa ditataran teori atau konsep saja, gitu ya. Nah, itu persepsi ee atau ee bayangan orang lain terhadap ee orang-orang muda ini di top atau di ee manajer, posisi manajerial.
Selain itu juga ada pandangan kalau emm yang managers ini itu kurang sensitif dibilang gitu, ya. Enggak peka terhadap kebutuhan orang lain, gitu, ya. Dia hanya memikirkan dirinya sendiri, apa yang menjadi keuntungan buat dirinya sendiri. Oh, untuk orang yang ee lain, enggak begitu mereka rasakan, nih. Empatinya, gitu, ya. Sensitivitasnya. Kemudian juga ada pandangan ee kalau mereka tuh enggak mampu untuk mewakili organisasi ya, enggak mampu. Biasanya kan kalau organisasi ee apalagi misalnya untuk kerjasama-kerjasama besar, gitu, ya, ee klien-klien kita ee tentunya akan melihat, wah, mana, nih, ee petingginya yang memang sudah senior, gitu. Oh, kalau melihat yang masih muda, seperti kayak dianggap sebelah mata gitu, ya. Selain itu juga ada pandangan kalau yang muda-muda ini tuh lacking. Lacking itu kurang ya, kurang perspektif strategisnya. Hanya ee bisa ya paling jangka pendek, gitu, ya, atau jangka menengah. Kurang bisa melihat untuk di tataran jangka panjang, 2-3 tahun ke depan, atau bahkan sampai 5 tahun ke depan. Nah, ini ee pandangan ya. Namun, teman-teman, di sini yang ee teman-teman yang mau mencapai yang on top ini gini, ya. Tapi ee mereka ini ya, yang muda-muda ini juga punya kelebihan teman-teman, ya, tentu ada kelebihannya. Mereka excel atau unggul, ya. Mereka unggul di enam poin ini teman-teman. Ya, mereka mudah untuk menyambut perubahan. Welcoming change. Ya, para pemimpin muda ini kalau menerima perubahan atau ee menunjukkan ketrampilan ini, mereka sangat hebat. Bahkan dalam memasarkan ide-ide mereka ya, teman-teman muda ini ya. Mereka memiliki keberanian untuk ee melakukan perubahan-perubahan yang sulit. Contoh, ee di saya mungkin sharing gitu, ya, di divisi saya ada beberapa memang perubahan-perubahan yang dilakukan yang mungkin sebelumnya tidak tidak pernah dilakukan, gitu, ya. Memang saat itu juga karena ada perubahan di sisi ee eksternal, ya, terutama terkait pandemi. Jadi, saya di publikasi dan seminar ini masuk ketika sudah masuk pandemi di Mei 2020, di mana memang seminar biasa dilakukan secara offline gitu ya, ee harus ee tatap muka mereka bisa apa, ngobrol atau bernetworking. Nah, ketika saya masuk, mau enggak mau kita harus merubah itu gitu, menjadi online dan itu memang sudah sudah menjadi suatu keharusan, gitu, ya. Bagaimana merubah metode pembelajarannya, nih. Nah, ini tentu akan merubah juga bagaimana pola operasional tim kita nih, gitu, ya. Nah, gimana kita ee menyembur member menyebarkan ide? Biasanya ee mereka awal-awalnya gitu ya, resisten. Cuman kalau misalnya enggak mau berubah ya, kita harus create urgency-nya, gitu, ya. Kalau enggak mau berubah ya, tentu ee kita akan mati gitu, ya. Karena ya ee semua event memang harus dijalankan secara online. Gitu, itu yang perlu kita komunikasikan terus menerus. Kemudian juga menginspirasi, pemimpin yang ee lebih muda itu biasanya tahu, gitu, ya, teman-teman ya. Gimana cara membuat orang lain, ee, bersemangat untuk mencapai tujuan bersama, gitu. Jadi, ee orang-orang ini, orang muda ini mampu menginspirasi orang lain dari tingkat yang tinggi bahkan ke tingkat yang lebih tinggi-tinggi lagi gitu, ya. Mereka, ee, cenderung untuk memberikan semangat inspirasi yang ee bisa mendorong, gitu, ya, teman-teman, atau ee yang menjadi bawahannya untuk bisa seperti mereka juga, gitu.
Nah, untuk yang selanjutnya, receptive to feedback yaitu menerima umpan balik. Ya, biasanya orang muda ini memang sangat mudah ya, atau sangat terbukalah untuk menerima feedback atau umpan balik. Ya, mereka lebih sering untuk menerima umpan balik tentang kinerja mereka, mencari cara untuk, ee, mencerna atau menerapkan umpan baliknya. Jadi, biasanya enggak terlalu apa, ee, menjadi suatu hambatanlah kalau mereka diberikan feedback. Jadi, sebaliknya, nih, kalau pemimpin yang lebih senior, gitu, ya, ee, cenderung biasanya kurang bersedia untuk meminta atau menanggapi umpan balik dari rekan kerja. Betul enggak, nih, teman-teman? Mungkin, ee, ini menjadi bahan refleksi kita juga, ya, kalau berbeda nih, kalau senior dengan yang lebih junior, ya. Kemudian, ee, dedicated to continuous improvement atau didedikasikan untuk perbaikan terus menerus. Jadi, ee kita-kita nih, yang muda-muda ini memang selalu berpikiran tuh pasti selalu ada cara bagaimana membuat misalnya proses kerja kita menjadi lebih efektif, lebih cepat, atau lebih mudah untuk dikerjakan. Ini berarti kita, ee, mencari cara untuk melakukan suatu ee ke peningkatan, ya. Peningkatan secara terus-menerus. Jadi kita, ee, biasanya lebih mudah ini enggak begitu senang nih berada di status quo atau status status nyaman, gitu, ya. Mereka selalu ingin menantang dirinya sendiri untuk bisa terus naik, naik, naik, nah. Jadi mereka selalu mencari cara inovatif untuk menyelesaikan pekerjaan lebih efisien, kualitasnya lebih tinggi, gitu, ya. Kemudian, eh, focus intently on result atau berfokus pada hasil. Ya, kalau zaman dulu mungkin orang melihatnya proses, proses, proses. Kalau sekarang, mau ngerjainnya bagaimana pun tapi yang penting selesai gitu, ya. Kita sekarang sudah enggak bisa begitu mengontrol proses, teman-teman. Kayak saat ini, gitu, ya, kerjanya sudah ada di mungkin sudah di lain kota, gitu, ya. Yang penting kerjaannya sesuai dengan yang disepakati, gitu, ya, hasilnya, kualitasnya, dan juga ee waktunya, gitu, tepat waktu.
Dan yang terakhir, eh, baik dalam menetapkan tujuan yang ee dapat di-stress atau diregangkan, gitu. Jadi mereka tidak terlalu se apa strik gitu, ya, pada satu perencanaan, tapi dia bisa lebih, eh, flexible.

\Nah, jadi pertanyaannya gimana sih selanjutnya nih ya? How? Bagaimana kita untuk bisa mencapai top itu, gitu ya. Nah, pertanyaan selanjutnya.
Nah, tentunya paling tidak, kalau menurut saya, eh teman-teman ada dua nih yang harus kita pikirkan gitu ya. Yang pertama kita harus megang eh value ya, value atau nilai-nilai yang harus kita eh punya nih, untuk menjadi yang on top. Dan yang kedua, kita juga harus megang yang namanya kompetensi atau memiliki kompetensi. Jadi eh, dua ini harus kita tingkatkan nih, teman-teman: value dan kompetensi.
Nah, paling tidak tuh, eh ada 30 value ya teman-teman eh dari seorang pemimpin untuk menjadi seorang eh yang on top. Ini eh saya cuplik dari bukunya Bilibun, mungkin teman-teman sudah ada yang pernah baca ya, Bilibun eh yang on top. Nah, ini ada 30 poin di sini. Mungkin tidak semuanya akan saya bahas ya teman-teman ya, tapi eh teman-teman bisa lihat poin-poin di sini dan teman-teman bisa refleksikan. Nah, coba teman-teman refleksikan ya, lihat eh dari 30 poin ini yang mulai dari apakah teman-teman mengerjakan apa yang teman-teman cintai atau biasa kita kenal passion ya. Passion-nya dulu nih. Sehingga ketika kita kerja, itu kita tidak merasa sedang bekerja, tapi sedang menjalankan hobi dan dibayar gitu ya. Kalau anak-anak muda tuh lebih senang kayak gitu, gitu ya. Kalau dia enggak suka, malah, ya udah ditinggalin. Cari aja yang lain, bahkan kalaupun eh pendapatannya turun, mereka enggak masalah gitu. Asal mereka mencintai atau menyukai pekerjaan tersebut.
Integrity atau kejujuran, gitu ya. Berpikir besar ya, berpikir besar tidak hanya melihat eh saat ini, berpuas diri saat ini, tapi bagaimana nih bisa memberikan dampak yang lebih besar lagi kepada, baik eh pada tim, atau juga kepada customer, dan juga pada masyarakat gitu ya.
Nah, eh ini poin-poin ini, mungkin teman-teman nanti eh bisa eh lihat ya. Tapi yang mau saya tekankan di sini adalah eh, bagaimana teman-teman saat ini nih, coba refleksikan. Ini di sini ada annotate ya teman-teman. Bisa kasih eh, annotate, di 30 poin ini mana yang teman-teman rasa sudah miliki ya. Itu bisa diklik teman-teman di bagian atas itu ada annotate, kemudian dipilih stamp. Ya, pa- pilih tanda love, boleh tanda love, gitu ya, atau tanda bintang. Nah, misalnya contoh saya nih. Saya rasa saya sudah memiliki yang ini nih, outside the box. Thinking outside the box, gitu ya. Berpikir di luar dari kotak, kalau sekarang sih bilangnya malah bukan outside the box ya, beyond the box atau menganggap eh, box-nya enggak ada gitu. Benar-benar kita mikirnya bebas gitu. Wah, ada yang memikirkan pikiran terbuka gitu ya. Nah, bagus banget nih. Mbak Rini: never give up, betul. Jadi eh, beberapa ya ada mem gitu ya, kayak orang lagi menggali sedang menggali diamond gitu ya berlian. Padahal tinggal selangkah lagi dia give up, gitu. Padahal temannya yang di lain, di bawah, tetap terus menggali gitu ya. Terus dia eh, tanpa menyerah, akhirnya dia berhasil mendapatkan berlian tersebut, gitu. Itu hanya eh ini ya, apa macam eh, analogi aja lah. Jadi seperti itu teman-teman. Kita terus berusaha melakukan yang terbaik, ya. Kalau sekarang dibilangnya udah bukan kerja, tidak cukup dengan kerja keras aja gitu ya, tapi juga harus kerja pintar gitu. Kerja pintar tuh gimana? Yang menggunakan tools-tools yang bisa membantu pekerjaan kita lebih cepat selesai, gitu ya. Menggunakan apa eh ya, itu ya. Teknologi-teknologi terbaru yang mungkin bisa membantu kita gitu. Wah, udah banyak nih yang ngisi nih.
Oke, paling banyak di confidence dua, di nomor satu, positive thinking setuju gitu ya. Di humble, ya tetap rendah hati karena semakin tinggi biasanya anginnya semakin, semakin kencang ya, teman-teman, ya. Seperti pohon kelapa gitu ya, semakin tinggi semakin kencang. Nah, itu justru kita seharusnya semakin menunduk bisa dibilang gitu ya, padi ya. Malah bukan eh, semakin sombong, tapi harusnya semakin menunduk, semakin rendah hati. Bukan rendah diri ya, teman-teman ya, rendah hati.
Nah ini juga penting nih nomor 15 nih, do not assume. Ya. Seringkali kita melakukan asumsi yang ada di pikiran kita atau kita seringkali menjadi sutradara bagi diri kita sendiri gitu ya. â€œAh jangan-jangan entar dia begini,â€ lagi, gitu ya. â€œPadahal belum tentu orang tersebut melakukan hal- hal seperti itu. Nah jadi kita jangan berasumsi, kita tanyakan aja atau kita pastikan gitu ya kepada rekan kita atau bawahan kita, apa sih yang dia pikirkan atau yang, yang dia mau lakukan gitu setelah kita memberikan penjelasan mungkin. Nah, kita tanyakan kembali pada dia, apa yang sudah didapat tadi dari yang sudah kita berikan gitu. Jadi jangan kita asumsikan, â€œOh, dia pasti udah ngerti nih,â€ gitu ya. Atau â€œOh, dia pasti udah bisa ngerjainnya.â€ Kita cek lagi, kita cek dan dicek gitu ya. Ini beberapa poinnya. Oke, thank you. Nah, ini banyak di sini ya di sebelah kiri ya, sebelah kanannya enggak terlalu ini nih, rame nih. Oke, enggak masalah. Ini kayaknya eh, sudah cukup clear ya untuk penjelasan poin-poinnya. Going extra mile, ya. Kalau teman-teman yang lain pada mungkin kerjanya selesai jam 5, kita berikannya lebih gitu. Tapi ya, kerja bukan karena kela- peng-lamaan ya, tapi eh kualitas yang kita berikan juga, kalau bisa beyond expectation dari atasan kita. Atasan kita mintanya misalnya A, kita udah jaga-jaga, atau bahkan kita udah nyiapin A+ gitu ya, untuk kita berikan kepada atasan kita. Jadi jangan sampai atasan kita bertanya, eh, â€œIni selanjutnya apa?â€ gitu. Atau eh, ki- kita eh, kita buat sampai dia sudah berpikir, â€œWah, semuanya udah diantisipasi ya sama dia,â€ gitu ya. Wah, ini udah, udah ada gitu ya eh, â€œKok, dia udah sampai mikirnya sampai sejauh itu?â€ Nah, kalau sudah sampai seperti itu, berarti itu udah mantap. Kita udah extra mile gitu ya mikirinnya. Oke. Thank you, teman-teman semua untuk eh, jawabannya. Saya clear dulu.
Ya. Sorry.
Oke, kita next. Nah, selanjutnya itu yang kedua tadi adalah kompetensi. Gitu, ya. Kita develop kompetensi, ya. Nah, nah, ini ada tingkatan-tingkatan, stage of managerial growth teman-teman, gitu, ya. Gimana sih peningkatan mulai dari individual contributor misalnya kita yang sebagai staf gitu, ya, kemudian naik sebagai tim leader bisa supervisor atau foreman gitu, ya, tim leader. Kemudian baru kita masuk ke jenjang manajerial seperti misalnya function manager, ee misalnya manajer keuangan, gitu, ya, manajer ee hukum, tadi ya, Mbak Ima. Kemudian naik lagi, general manager sampai top eksekutif. Nah, ini role-nya berbeda-beda, teman-teman. Key roles-nya atau kemampuan atau capabilities-nya. Tentu ini semua untuk menunjang yang dinamakan dengan corporate goals, gitu, ya, corporate goals.
Nah, di function manager ini, general manager mungkin kebanyakan kita berada di sini saat ini, gitu. Tentu kita akan menuju, ingin menuju sampai ke top, ya. Top Executive. Apa yang tidak kita eh harus kuasai tiga ini nih? Ee dua ini, nih, teman-teman, ya, ee developing rewarding, team building, integrating accountabilities, kita managing continuous improvement tadi, gitu, ya. Kemudian juga tadi, ya, salah satu kelemahannya ingat, ya, tadi kita dianggap tuh kurang strategis, gitu, ya, mikirnya. Nah, kita juga harus sudah menyiapkan bagaimana sih membuat strategi atau strategizing, creating alliances, kemudian bagaimana mengintegrasikan antar fungsi, gitu, ya. Jadi tidak hanya di satu fungsi, tapi di fungsi-fungsi yang ada di perusahaan dan menciptakan yang namanya competitive advantage.

judul kursus: Loving Myself: A Guide to Self-Love for Gen Z
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chapter: Apa Itu Self Love?
lesson: Apa Itu Self-Love?
transkripsi: Oke, assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Salam sejahtera bagi kita semua, shalom om swastiastu namo buddhaya salam kebajikan. Terima kasih, eh selamat sore semoga kita semua dalam kondisi sehat ya teman-teman sekalian dan tentunya kita dalam kondisi mencintai diri kita sendiri. Oke, jadi apa sih sebenarnya self love itu? Itu yang akan kita bahas di sore hari ini ya teman-teman sekalian.
Eh izinkan saya untuk share screen-nya.
Oke. Mmm, tema, apa judul? Judul dari materi kita sore ini adalah Loving Myself. Ya, jadi bagaimana sih kita bisa nantinya juga mencintai diri sendiri, itu inti yang akan kita bahas di sore hari ini.
Nah, kalau tadi sudah mengisi kuesioner, sudah bolak-balik saya ngomong tentang self love, pertanyaannya tentunya apa sih sebenarnya self love itu, gitu ya.
Apa sih self love? Nah, self love ini kalau menurut salah satu eh definisi ya dari tokoh namanya Koshaba, banyak sekali definisi kurang lebih sebenarnya sama, eh maknanya dari yang disebut dengan self love. Intinya adalah ketika kita bisa menghargai diri sendiri, ya. Intinya adalah bisa menghargai diri kita sendiri.
Dengan cara bagaimana? Dengan cara mengapresiasi diri saat kita mampu mengambil sebuah keputusan. Jadi kita menghargai setiap pengambilan keputusan mulai dari yang sederhana sampai yang kompleks, dalam hal spiritual, fisik, dan juga psikologis. Artinya ini adalah meliputi berbagai aspek di kehidupan kita. Mulai kita eh menghargai keputusan kita membeli sebuah barang, gitu ya. Meng- menghargai keputusan kita untuk eh mem- membuat penilaian terhadap seseorang dan sebagainya. Ya. Jadi, eh self love di sini intinya adalah kita mampu menghargai diri kita sendiri, terhadap apapun yang sudah kita lakukan. Ya.
Kenapa sih penting punya self love, gitu ya? Sekarang mungkin teman-teman banyak banget nih yang dengar ya betapa pentingnya self love. Mungkin pernah juga mendengar perkataan kalau mau mencintai orang lain cintai dong diri sendiri, gitu ya. Atau mungkin dengan ada isu yang akhir-akhir ini eh sedang bergulir gitu ya di eh sosmed gitu dan sebagainya. Kita sering kemudian mendengar ini nih pentingnya bisa mencintai diri sendiri supaya tidak dimanipulasi oleh orang lain.
Kita mungkin sering mendengar hal-hal semacam itu. Kenapa sih self love ini penting? Karena ternyata kalau kita punya self love, kita mampu menghargai diri sendiri, maka kita pun akan bisa berteman dengan diri sendiri. Kalau sudah bisa berteman dengan diri sendiri lalu apa? Maka kita akan menjadi individu yang lebih baik, untuk siapa? Untuk diri kita dan juga untuk orang-orang di sekeliling kita. Ya.
Eh, kita akan menjadi orang yang genuine yang tulus, gitu ya, yang tidak menyem- eh penuh dengan agenda, kita menjadi orang yang apa adanya, gitu ya. Sehingga orang-orang di sekeliling kita juga tentunya lebih bisa menerima kita. Karena kita tidak manipulatif, kita tidak eh tadi ya punya hidden agenda setiap mau berinteraksi dengan orang, ya karena kita menyukai diri kita apa adanya. Nah, itu yang menyebabkan orang-orang yang punya self love pun dalam berinteraksi, biasanya juga akan lebih berhasil, lebih nyaman dengan interaksi gitu ya orang-orang di sekelilingnya dibanding apabila dia tidak memiliki self love. Nah, jadi mudah-mudahan dari sini teman-teman juga jadi bisa makin memahami ya betapa self love ini penting banget untuk kita miliki.
Nah, khawatir dong, ya. Sering nggak sih kita khawatir? Wah, nanti kalau saya self love, jadinya saya kayak orang narsis nih, gitu ya. Banyak nih orang-orang yang sering berkomentar kayak gini ya. Kalau saya punya self love yang tinggi, apakah saya berarti orang yang egois? Gitu ya. Nah, kita lihat ya perbedaannya. Ternyata self love itu enggak sama nih teman-teman, dengan narsistik apalagi dengan selfish, ya. Kita lihat dulu, tadi ya intinya. Kalau self love, itu kita bicara soal kita menghargai semua yang kita sudah lakukan.
Kalaupun mungkin di masa lalu kita mengambil sebuah langkah yang keliru, kita tuh enggak menyalahkan diri kita secara berlebihan. Gitu. Seringkali ya kita juga kayak nyesel banget, aduh kenapa sih gue harus kemarin begini? Kenapa sih aku harus beli ini? Kenapa sih aku harus begitu? gitu ya. Nah, kalau orang yang punya self love, dia tidak akan terkukung dalam penyesalan yang tiada akhir seperti itu. Ya.
Tapi orang yang self love juga bukan orang yang narsis, apalagi selfish, ya. Kita lihat bedanya. Orang yang narsis ini adalah orang yang eh mencintai diri sendiri secara berlebihan. Jadi dia tuh cintanya, ya kalau self love itu kadarnya adalah dia menghargai dirinya sendiri. Jadi kalau dia salah, ya dia akan mengakui, "Oh aku salah ya," gitu ya. Tetapi tidak kemudian menghukum dirinya berlebihan. Nah kalau orang narsis ini nggak mau menganggap dirinya salah. Ya. Dia menganggap ya dirinya paling benar, sehingga di sini dibilang dia cenderung egoistis, ya mikirin dirinya sendiri. Paling benar pokoknya kalaupun dia salah, orang lain yang salah, gitu ya. Ya, macam kalau anak kejedot tembok, yang disalahin temboknya gitu ya, padahal itu tembok sudah berdiri di situ sebelum anak itu lahir, gitu kan. Nah, orang narsis tuh kurang lebih kayak gitu. Kalaupun dia salah, jelas-jelas dia yang salah, dia tidak akan mau mengakui kesalahannya, dia akan melemparkan kesalahan itu kepada orang lain. Jadi, di sini cinta dirinya itu berlebihan sekali. Narsisis ini diambil dari sebuah mitos Yunani, gitu ya terkait dengan ada seseorang yang menganggap dirinya tuh paling ganteng, paling cakep sedunia gitu ya, setiap hari eh berkaca di sebuah sungai gitu untuk mem- mengagumi betapa tampan dirinya. Nah, dari sinilah sebenarnya gambaran orang yang narsistik. Ini ke- ini ya eh perilaku narsistik ya, teman-teman sekalian, bukan yang masuknya dalam kategori narcissistic personality disorder.
Oke. Kemudian, apa juga nih bedanya dengan selfish? Ya. Kalau selfish ini adalah kecenderungan bertindak secara berlebihan, dengan cara menguntungkan diri sendiri, ya. Dan dia nggak peduli kalau itu merugikan orang lain. Nah, jadi kalau kita lihat di sini orang yang narsis sudah pasti selfish, ya. Tapi orang yang selfish belum tentu narsis, gitu ya. Nah, jadi eh kita bisa dengan demikian melihat bedanya, bahwa kalau self love itu orang yang memang menghargai dirinya sendiri.
Dia tidak menyesali tindakan yang sudah diambil secara berlebihan, dia tidak menghukum dirinya ketika dia melakukan sebuah kesalahan, dia belajar dari kesalahan itu, dan lain sebagainya. Nanti kita akan lihat ya ciri-cirinya apa saja. Nah, jadi mudah-mudahan dari sini teman-teman bisa bedain, bahwa seseorang yang punya self love enggak sama dengan narsis dan enggak sama juga dengan selfish. Oke. Nah, sekarang kita mulai bahas secara lebih mendalam lagi. Apa kalau begitu ciri-cirinya orang yang punya self love? Supaya bisa makin bedain ya, bahwa kita self love bukannya narsis atau bukan selfish.

judul kursus: Loving Myself: A Guide to Self-Love for Gen Z
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chapter: 8 Point
lesson: 8 Point of Self-Love
transkripsi: Nah. Yang pertama, orang yang punya self love, dia kenal betul dirinya dengan baik, ya. Dia tahu banget apa yang dia suka, apa yang dia enggak suka, gitu. Jadi, orang yang punya self love tidak akan kemudian melakukan segala sesuatunya untuk menyenangkan orang lain, gitu, ya, atau karena daripada dikucilkan oleh orang lain. Enggak akan kayak gitu karena dia tahu betul apa yang dia mau, apa yang dia suka. Gitu, ya. Yang pertama. Jadi, nanti kita jadi bisa lihat, ya, gimana caranya kita menumbuhkan self love dengan ciri-ciri ini.
Yang kedua. Nah, tadi, ya, kalau orang narsis itu kalau dia salah, dia enggak akan mau ngaku salah. Dia akan melempar kesalahan itu kepada orang lain, ya. Pokoknya di dunia ini semua salah, kecuali dirinya sendiri, gitu, ya. Nah, kalau orang yang punya self love, gitu, ya, dia akan berani mengakui kesalahan. Dia akan bisa melihat porsi salah dia di mana, gitu, ya. Oh, oke, aku juga ada salahnya, nih, dalam sebuah kegagalan kerja kelompok, misalnya, ya. Dia tahu porsi salahnya dan dia tidak akan ragu untuk meminta maaf, gitu, ya. Jadi, orang yang punya self love itu bukan orang yang pelit banget sama minta maaf, karena dengan meminta maaf sebenarnya dia juga sedang menghargai dirinya sendiri yang berproses bahwa sebagai manusia, bisa saja melakukan kesalahan, tapi yang penting adalah bagaimana menyadari kesalahan, meminta maaf, dan tidak mengulanginya di kemudian hari. Kan, harusnya seperti itu, gitu, ya. Beda banget sama orang narsis yang enggak akan mau banget ngaku salah, apalagi untuk minta maaf. Oke. Nah, jadi, bukan berarti kalau kita punya self love yang tinggi artinya kita enggak mau dibilang salah, ya. Wah, pokoknya aku sudah melakukan yang benar, kok, enggak gitu juga, gitu, ya. Kita sangat mungkin melakukan kesalahan, justru dari situ kita belajar. Itulah manusia, ya.
Yang ketiga. Nah, yang ketiga, orang yang punya self love ini karena tadi, ya, coba lihat poin satu. Dia sudah mengenal dirinya dengan baik, maka dia juga tidak akan dengan mudah terpengaruh dengan pandangan orang lain, ya. Eh, teman-temannya pada beli skin care merek A, gitu, dia enggak akan ikut-ikutan, gitu, ya. Enggak akan, ah, nanti kalau aku enggak beli, akan dianggap eh, enggak, enggak satu kelompok sama mereka. Enggak akan mudah ikut-ikutan seperti itu. Dia punya prinsip. Dia tahu betul apa yang dia mau, sesuai dengan kemampuan dia, dan sebagainya, ya. Dia pun akan tampil bukan sebagai people pleaser, gitu, ya, enggak berusaha untuk selalu nyenengin orang lain. Kan, capek banget, ya, nyenengin orang lain, gitu. Dan biasanya kalau orientasi kita nyenengin orang lain, kita akan mengabaikan hak kita sendiri. Kita mengabaikan apa yang kita mau, yang kita suka. Nah, orang yang punya self love, orientasinya menjaga hubungan dengan baik, tetapi tidak berusaha untuk selalu menyenangkan orang lain. Ini beda banget, ya, teman-teman, ya. Nah, jadi, kalau mau juga, nanti kita meningkatkan self love kita, kita juga harus punya pendirian, nih. Jangan mudah terpengaruh dengan pandangan orang lain, ya. Kita boleh menerima pendapat orang lain. Jangan keras kepala, gitu, ya. Kita menerima pandangan orang lain, tapi kita kemudian memprosesnya. Kita menyaringnya, benar, enggak, sih, pendapat orang lain ini, ya, gitu, ya? Kalau enggak benar, kalau enggak sejalan sama prinsip saya, dan menurut saya ini keliru, jangan dikuti, gitu, ya. Artinya, di situ sebenarnya kita menghargai proses kita, kita menghargai value hidup kita.
Oke. Yang keempat. Orang yang punya self love, dia mudah sekali bahagia dengan hal-hal yang sederhana, ya. Bahagianya tuh enggak harus nunggu sekaya Sultan Hassanal Bolkiah, gitu, ya, enggak perlu nunggu kayak gitu. Tetapi, dengan hal-hal sederhana pun, dia sangat mudah berbahagia. Kenapa? Sekali lagi, ya, teman-teman, bahagia itu datangnya dari dalam, bukan dari luar, ya. Jadi, bagaimana kita bisa berbahagia dengan hal-hal sepele, bahagia punya teman baik walaupun enggak banyak, gitu, ya, bahagia hari ini dikasih cokelat sama pacar, misalnya. Bahagia hari ini disenyumin sama satpam, misalnya, seperti itu. Jadi, kita bahagia dengan hal yang kayaknya sepele banget, gitu, ya. Tetapi, kita bisa memaknai semua hal yang terjadi pada diri kita, mensyukuri apa yang kita miliki. Itu salah satu ciri orang yang punya self love, ya. Nah.
Yang kelima. Ya, cirinya adalah orang yang punya self love puas dengan penampilan fisiknya, ya. Oke, badan saya mungkin eh, kegemukan, gitu, ya. Ya, sudah, saya puas. Mungkin kulit saya gelap, oke, saya puas. Mungkin badan saya pendek, oke, saya puas dengan semua ini. Nah, tapi teman-teman, jangan jadikan ini alasan juga, ya. Kan, katanya harus puas, nih, sama penampilan fisik kalau punya self love. Berarti aku boleh, dong, makan sebanyak mungkin jadinya gendut, gitu, ya. Kan, katanya kalau pun gendut, aku juga puas dengan itu, punya self love, kan. Bukan begitu juga, ya. Karena pada saat kita mengonsumsi makanan yang tidak bernutrisi dengan baik, artinya justru kita lagi enggak sayang sama diri kita, ya. Kebanyakan makan seblak, kebanyakan makan mi instan, goreng-gorengan, artinya kita enggak sayang sama diri kita sendiri. Kita enggak punya self love, dong, gitu, ya. Jadi, jangan juga menjadikan kondisi fisik sebagai tameng. Tapi kita enggak malu kalau memang bawaannya sudah kayak gini, gitu, ya. Kan, ada, ya, orang-orang yang memang dari sononya memang bawaannya memang sudah lebih eh, lebih, apa, ya, lebih berisi, gitu, ya, dibanding yang lain. Ya, sudah, berpuaslah dengan itu, tetapi tetaplah menjaga pola makannya, menjaga asupan nutrisinya. Kalau memang kita sudah diberkahi dengan tubuh yang tidak terlalu tinggi, gitu, ya, yang semampunya, ya, semeter aja enggak sampai mungkin, gitu, ya. Ya, sudah, terima saja itu. Nah, bagaimana kita bisa menerima kondisi fisik kita, ya. Bagaimana kita bisa menerima kulit kita yang eh, lebih gelap, gitu, ya. Itu, kan, akan memberikan ketenangan tersendiri juga, gitu. Bagaimana intinya sebenarnya kita menerima kondisi diri, tapi kita juga menjaganya dan merawatnya. Jadi, boleh dandan, gitu, ya. Tetapi, dandannya bukan untuk menyenangkan orang lain, bukan untuk nyenengin pacar, gitu, ya, tapi untuk menyenangkan diri sendiri. Saya berdandan karena saya ingin menghargai diri saya sendiri. Saya berpakaian yang baik, gitu, ya, yang enak dilihat karena saya menghargai diri saya sendiri. Saya menjaga pola makan saya supaya tubuh saya enggak obesitas karena saya menghargai diri saya sendiri, gitu, ya. Nah, jadi, hati-hati, jangan terjebak bahwa dibilang puas dengan penampilan fisik lantas menganggap bahwa, oh, oke, deh, aku boleh makan apa saja. Kan, gendut, aku juga puas, gitu, ya. Oke. Mudah-mudahan bisa dipahami, ya, teman-teman sekalian.
Nah, yang keenam, orang yang self love itu enggak selalu ngerasa kesepian, ya. Tapi juga bukan berarti dia enggak mau berteman. Kita makhluk sosial, nih, teman-teman sekalian. Jadi, kita pasti apa, butuh banget yang namanya pertemanan, ya. Enggak mungkinlah kita bisa melakukan semuanya itu sendiri. Tapi orang yang punya self love tinggi, juga enggak akan selalu merasa kesepian, ya. Jadi, ada orang-orang yang di tengah keramaian pun selalu merasa, aduh, kok, sendiri banget, ya, kayaknya enggak punya siapa-siapa, gitu, kan, ya? Mungkin ada teman-teman yang pernah ngerasain gitu. Kita berada di sebuah tempat yang ramai tapi ngerasa sendiri, ya. Eh, not alone but lonely, gitu, ya. Nah, kalau orang yang punya self love, dia tidak akan merasa lonely meskipun dia sendiri. Karena apa? Ya, sudah, dia menikmati semua itu. Dia menghargai. Tapi sekali lagi, bukan berarti dia enggak mau berteman, ya. Tetapi, ketika misalnya dia berada dalam sebuah lingkungan di mana teman-temannya itu toxic, gitu, ya, dan dia memilih untuk tidak bergabung dengan yang toxic, dia tidak merasa kesepian. Ketika teman-temannya enggak ada yang mau makan siang bareng sama dia, selama dia menyadari bahwa aku tidak berbuat salah, aku tidak menyinggung teman-temanku, ya, sudah, aku enggak apa-apa makan siang sendirian. Nah, kurang lebih seperti itu, ya, teman-teman. Mudah-mudahan bisa dipahami.
Yang ketujuh. Nah, tadi ini dikaitkan juga bahwa seorang yang punya self love, dia tidak menjadi people pleaser. Artinya, orang yang punya self love juga tahu kapan saatnya dia bilang enggak mau, gitu, ya. Enggak semuanya harus diiyain, enggak semuanya harus diturutin, apa, permintaan orang-orang di sekeliling kita, ya. Bahkan, permintaan diri kita sendiri. Jadi, dia bisa mengontrol dirinya, dan juga mengendalikan lingkungannya. Dalam artian di sini adalah permintaan-permintaan dari orang lain, gitu, ya. Jadi, ketika ada temannya yang minta dibantuin tugas, dan dia sedang repot dengan tugasnya sendiri, dia bisa bilang, "Sorry, enggak mau, saya juga lagi repot dengan kerjaan saya. Maaf, saya saat ini lagi enggak bisa nolong kamu," gitu, ya. Nah, jadi, orang yang punya self love bukan juga orang yang selalu bilang "iya" sama semua orang.
Dan terakhir, ciri orang yang punya self love adalah dia tahu betul tujuan hidupnya apa, ya. Tahu betul apa yang dia mau dalam hidup ini. Buat teman-teman yang masih SMA jadi tahu, aku habis ini mau kuliah apa. Yang masih kuliah tahu, kalau sudah kuliah, aku mau kerja di area mana. Aku mau jadi apa, gitu, ya. Buat yang sudah bekerja juga tahu 5 tahun lagi aku mau jadi apa. 10 tahun lagi aku mau jadi apa, gitu, ya. Nah, kita tahu apa yang mau kita raih dalam hidup ini. Karena apa? Lihat poin satu. Dia kenal betul dirinya dengan baik. Nah, kalau sudah tahu apa yang mau diraih dalam hidup, orang yang punya self love pun akan punya keyakinan untuk bisa mencapainya, ya. Dia yakin, dia optimistis, aku pasti bisa meraih itu, ya. Tentunya bukan berarti enggak pakai usaha, ya, yakin doang juga enggak cukup, ya, teman-teman, ya. Tentunya ini dibarengi dengan sebuah usaha yang tidak pantang menyerah. Nah, jadi di sini kita sudah bahas, ya, ciri-cirinya self love, dan dengan ini, sebenarnya eh, bisa membuat kita makin yakin bahwa kalau kita punya self love yang baik, kita akan jadi individu yang lebih baik. Kita akan mampu berinteraksi juga dengan baik dengan sekeliling kita. Eh, dan yang pasti kita bukan jadi orang yang selfish, dan juga narsis, ya. Jadi, makin bisa bedain, ya, apa bedanya self love, narsis, dan juga selfish.
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transkripsi: Nah, sekarang nih yang paling penting ya. Kalau udah tau apa itu self-love, udah bisa ngebedain antara self-love, selfish, dan narsis, dan juga ciri-ciri dari self-love, sekarang kita bicara soal gimana ya, jadinya supaya kita bisa punya self-love yang tinggi.
Ya, yang pertama tadi ya, balik ke ciri pertama dari self-love: Mengenal diri sendiri. Milikilah self-awareness yang baik. Jadi, kalau kita mau mengembangkan self-love, kenalilah siapa saya. Ya. Apa yang menjadi kekuatan diri saya? Apa yang menjadi keterbatasan diri saya? Cobalah untuk terus menyelami itu.
Gimana cara menyelaminya? Kita bisa introspeksi, ya. Coba aja lihat, selama ini tuh aku bagus tuh, atau aku hebat itu ketika melakukan apa sih? Apa sih yang paling aku enggak suka? Ya. Misalnya, aku tuh bisa banget deh, kalau harus negosiasi sama orang. Tapi, aku tuh paling takut sebenarnya, kalau harus ngomong di depan orang banyak. Misalnya, seperti itu. Ya. Coba kenali, apa yang menjadi kekuatan dan keterbatasan kita.
Self-awareness ini selalu menjadi langkah awal nih, teman-teman, ya, dalam semua proses perkembangan diri. Jadi benar-benar kita harus kenal betul siapa saya. Baik secara eh fisik maupun juga secara psikologis ya. Gimana lagi caranya selain introspeksi untuk bisa mengembangkan self-awareness? Kita bisa nanya sama orang-orang di sekeliling kita, ya. Tanyalah sama teman-teman terbaik kita, sama bestie kita, ya, tanya menurut mereka, kita ini orang yang kayak apa sih? Ya.
Dan kalau teman kita udah ngasih informasi tentang siapa kita, baik kekuatan maupun keterbatasan, jangan alergi sama yang negatif. Gitu, ya. Seringkali nih, kita minta masukan sama teman, ya. Misalnya saya, bestie saya misalnya Mbak Sari, nih, Kak Sari gitu ya. Terus saya tanya sama Kak Sari, â€œKak Sari, menurut Kak Sari, saya ini orang yang kayak gimana sih?â€ gitu, ya. Terus Kak Sari bilang, â€œWah, kamu tuh orangnya pelit,â€ gitu ya, misalnya. Sebenarnya itu kan tadi adalah informasi yang kita dapatkan untuk kita makin kenal diri kita sendiri. Cuma, sebagai manusia, kita tuh sering banget alergi nih, teman-teman, sama yang namanya umpan balik negatif.
Jadi begitu kayak tadi nih, misalnya Kak Sari bilang, â€œWah, dia pelit! Kamu pelit!â€ gitu. Kita langsung alergi. â€œSiapa yang pelit sih?â€ Itu bukannya pelit, tapi gue tuh... Nah, gitu ya, kita udah defensive setiap menerima umpan balik yang negatif. Kalau kita mau makin kenal siapa diri kita, jangan alergi sama kritik. Jangan alergi sama umpan balik negatif, ya. Kita tuh senangnya cuma pengen dapat yang positif-positif aja, ya. Kalau cuma dapat yang positif, kita enggak akan kenal semua sisi tentang kita. Ya. Jadi mulailah makin mengenal diri sendiri, ya. Dan ini adalah proses yang sebenarnya tidak mutlak hanya dilakukan oleh anak remaja loh, gitu ya. Sampai dewasa pun, sebenarnya pengenalan diri ini sangat penting untuk dilakukan. Oke? Nah, jadi jangan lupa, langkah pertama kalau mau makin mencintai diri sendiri, kenali dulu siapa saya. Tanya sama orang-orang di sekeliling kita, bukan saya cuma melakukan introspeksi. Ya. Oke.
Kalau udah men- mencoba mengenali diri sendiri, yang kedua langkahnya adalah self-worth, ya. Yang dimaksud dengan self-worth di sini adalah merasa bahwa diri kita itu berharga. Bahwa kita punya standar, ya. Kita enggak perlu ngikutin kriteria orang lain. Standar makanan yang saya suka tuh kayak gini, gitu ya. Enggak perlu ikut-ikutan sama orang lain. Standar berpakaian saya itu kayak gini, enggak perlu juga terlalu terpengaruh sama orang lain. Misalnya seperti itu, ya. Misalnya, standar baju saya yang harus harganya di bawah Rp100.000, gitu ya. Saya enggak bisa beli yang diharga- di atas itu. Ya udah, enggak perlu memaksa diri harus beli barang-barang branded, gitu kan, ya. Yang penting, bagaimana kita nyaman dengan pakaian tersebut. Kita mengha- bisa menghargai diri kita, saat kita memakai pakaian tersebut. Enggak perlu sekali lagi, ikut kriteria orang lain. Nah, dengan demikian nih, teman-teman, kalau kita punya self-love yang baik, bela- mau punya self-love yang baik maksud saya ya. Belajarlah untuk berhenti membandingkan diri kita dengan orang lain secara terus-menerus, ya. Jadi ngebandingin itu boleh aja, tetapi tidak seterus-menerus kita benar-benar ngebandingin semua pencapaian kita dengan pencapaian orang lain, ya. Bandingkanlah kita dengan diri kita sebelumnya. Apakah saya sudah lebih baik dari saya yang kemarin? Itu ya. Bukan, â€œApakah saya sudah lebih kurus dari Sari?â€ gitu. Saya enggak akan bisa lebih kurus dari Sari gitu ya, Sari, ya. Gitu kan. Mau diet kayak apapun, gitu ya. Saya enggak akan bisa lebih kurus daripada Sari, ya udah, gitu ya. â€œSaya, gimana ya teman-teman saya umur se- saya udah pada jalan-jalan ke luar negeri.â€ Yah, saya keluar kota aja belum pernah. Berhentilah membandingkan seperti itu, ya. Ar- Semakin kita sering membandingkan terus-menerus dengan pencapaian orang lain, kita akan makin membenci diri kita sendiri, ya. Tetapi, bukan berarti kita tidak mau belajar dari orang lain, gitu ya. Jadi ketika orang lain ka- katakanlah suk- bisnis, berbisnis dan sukses, kita pelajari kenapa ya dia bisa sukses. Lalu kita coba terapkan pada diri kita sendiri, ya. Jadi beda banget ya, antara sekadar membandingkan dengan kemudian kita menarik pembelajaran dari prestasi atau pencapaian orang lain. Setiap individu punya perjalanannya masing-masing, setiap individu punya eh liku-likunya masing-masing. Untuk itu, kita tidak disarankan untuk terus-menerus membandingin semua aspek kehidupan kita sama orang lain. Bandingkanlah kita dengan kita yang sebelumnya.
Yang ketiga, jadi ya, kalau tadi ya udah mulai mem- membangkitkan self-worth-nya bahwa kita ini berharga, gitu ya. â€œSaya yang kayak gini udah dianugerahi semua seperti ini, hargai semua pemberian Tuhan,â€ gitu ya. Maka, yang berikutnya adalah self-esteem, ya. Bagaimana sebenarnya kita mulai mengakui citra diri kita, mengakui kemampuan kita, pencapaian kita. Jadi tadi kita udah punya standar, kita enggak banding-bandingin terus-terusan sama orang lain, berikutnya hargai semua yang sudah kita lakukan, ya. â€œSaya sudah bisa masuk ke sebuah perguruan tinggi A,â€ misalnya. Hargai pencapaian itu. â€œSaya sudah bisa mendapat pekerjaan B,â€ hargai pencapaian itu, gitu ya. Nah, jadi ketika kita sudah punya kriteria sendiri, tadi ya, jadi ini step by step, ya, ber- berjenjang, gitu ya, teman-teman, ya. Kalau kita udah punya self-worth, barulah sebenarnya kita bisa membangkitkan self-esteem pada diri kita. Ya. Dan kita pun akan merasa nyaman akhirnya dengan kita, karena kita enggak, tadi ya enggak sibuk dengan kriteria orang, membandingkan dengan orang, kita enggak sibuknya ngiriin orang, ya udah, pokoknya kita nyaman dengan siapa kita. Ya. Belajarlah untuk bisa melihat bahwa, â€œOh, oke, inilah yang saya mampu. Saya sudah berprogres,â€ hargai progres tersebut. Gitu ya. â€œSaya sudah berusaha eh menurunkan berat badan saya,â€ misalnya, kayak gitu. Hargai penurunan itu. â€œSaya sudah berusaha untuk mendapatkan nilai yang lebih baik,â€ hargai proses itu, ya. Prosesnya yang kita hargai. Nah, dengan demikian, ketika kita menghargai semua prosesnya, gitu ya, kita sedang berusaha untuk meningkatkan self-esteem kita, dan ujung-ujungnya makin mencintai diri kita sendiri. Ya.
Yang terakhir, teman-teman, ya, self-care. Ini yang sering kelupaan, ya. Jadi kalau kita juga mau membangkitkan kecintaan pada diri kita sendiri, cintailah diri kita dengan menjaga kesehatan kita, baik fisik maupun mental. Gimana jaga kesehatan fisik? Pola hidupnya yang dijaga untuk lebih sehat, ya. Mulai dengan makanannya yang lebih bergizi, ya. Eh, seblak boleh, tapi jangan tiap hari, gitu ya. Indomie boleh, pop apa mi- mi- micin boleh, tapi juga jangan setiap saat. Goreng-gorengan fast food boleh, tapi juga jangan setiap saat. Tubuh kita juga butuh eh makanan-makanan yang bergizi, ya. Tubuh kita butuh olahraga. Berolahragalah secara rutin. Tubuh kita butuh tidur yang cukup. Tidurlah satu hari 8 jam. Jangan begadang mulu, ya. Jadi, secara fisik kita juga menghargai, menjaga diri kita. Oke? Kemudian secara mental juga jangan ketinggalan, ya. Kesehatan mental kita juga tanggung jawab kita, bukan tanggung jawab orang lain. Ya. Jadi bahagia enggaknya kita, sehat mentalnya enggak kita, itu ya tergantung sama diri kita sendiri. Bukan tergantung sama pacar kita, bukan tergantung sama teman kita, bukan tergantung sama pasangan kita, sama diri kita sendiri. Ya. Kalau udah ngerasa temannya toksik, tinggalin aja. Ya, daripada kita ikut-ikutan ketularan toksik kan, gitu ya. Kalau udah merasa tidak nyaman dengan eh perlakuan orang lain, katakan saya tidak nyaman. Belajarlah untuk lebih asertif, gitu ya. Itu upaya kita untuk menjaga kesehatan mental, ya. Nah, jadi ini langkah-langkahnya, teman-teman, ya. Mulai dari bagaimana kita mencoba mengenal diri kita sendiri, bagaimana kita eh, men- menetapkan kriteria kita, tidak membandingkan dengan orang lain, bagaimana kita menghargai semua proses yang sudah kita lalui dan juga menjaga kesehatan fisik dan mental kita, ya.
Itu saja mungkin dari saya materinya. Mudah-mudahan eh, kita bisa lebih banyak untuk berdiskusi memanfaatkan waktu untuk eh, tanya jawab, ya. Oke. Jadi jangan lupa, teman-teman sekalian, kalau mau bahagia kuncinya adalah cintai dulu diri sendiri, ya. Cintai diri sendiri, sebelum kita bisa juga membuka diri kepada orang lain. Kalau kita tidak mencintai diri kita sendiri, maka tentunya sebenarnya kita sedang membuat diri kita berada dalam se- eh, kondisi ketidakbahagiaan.
Itu dari saya, eh mudah-mudahan bermanfaat. Saya kembalikan kepada Kak Sari. Silakan.
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transkripsi: Oke, assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Salam sejahtera bagi kita semua, shalom om swastiastu namo buddhaya salam kebajikan. Terima kasih, eh selamat sore semoga kita semua dalam kondisi sehat ya teman-teman sekalian dan tentunya kita dalam kondisi mencintai diri kita sendiri. Oke, jadi apa sih sebenarnya self love itu? Itu yang akan kita bahas di sore hari ini ya teman-teman sekalian.
Eh izinkan saya untuk share screen-nya.
Oke. Mmm, tema, apa judul? Judul dari materi kita sore ini adalah Loving Myself. Ya, jadi bagaimana sih kita bisa nantinya juga mencintai diri sendiri, itu inti yang akan kita bahas di sore hari ini.
Nah, kalau tadi sudah mengisi kuesioner, sudah bolak-balik saya ngomong tentang self love, pertanyaannya tentunya apa sih sebenarnya self love itu, gitu ya.
Apa sih self love? Nah, self love ini kalau menurut salah satu eh definisi ya dari tokoh namanya Koshaba, banyak sekali definisi kurang lebih sebenarnya sama, eh maknanya dari yang disebut dengan self love. Intinya adalah ketika kita bisa menghargai diri sendiri, ya. Intinya adalah bisa menghargai diri kita sendiri.
Dengan cara bagaimana? Dengan cara mengapresiasi diri saat kita mampu mengambil sebuah keputusan. Jadi kita menghargai setiap pengambilan keputusan mulai dari yang sederhana sampai yang kompleks, dalam hal spiritual, fisik, dan juga psikologis. Artinya ini adalah meliputi berbagai aspek di kehidupan kita. Mulai kita eh menghargai keputusan kita membeli sebuah barang, gitu ya. Meng- menghargai keputusan kita untuk eh mem- membuat penilaian terhadap seseorang dan sebagainya. Ya. Jadi, eh self love di sini intinya adalah kita mampu menghargai diri kita sendiri, terhadap apapun yang sudah kita lakukan. Ya.
Kenapa sih penting punya self love, gitu ya? Sekarang mungkin teman-teman banyak banget nih yang dengar ya betapa pentingnya self love. Mungkin pernah juga mendengar perkataan kalau mau mencintai orang lain cintai dong diri sendiri, gitu ya. Atau mungkin dengan ada isu yang akhir-akhir ini eh sedang bergulir gitu ya di eh sosmed gitu dan sebagainya. Kita sering kemudian mendengar ini nih pentingnya bisa mencintai diri sendiri supaya tidak dimanipulasi oleh orang lain.
Kita mungkin sering mendengar hal-hal semacam itu. Kenapa sih self love ini penting? Karena ternyata kalau kita punya self love, kita mampu menghargai diri sendiri, maka kita pun akan bisa berteman dengan diri sendiri. Kalau sudah bisa berteman dengan diri sendiri lalu apa? Maka kita akan menjadi individu yang lebih baik, untuk siapa? Untuk diri kita dan juga untuk orang-orang di sekeliling kita. Ya.
Eh, kita akan menjadi orang yang genuine yang tulus, gitu ya, yang tidak menyem- eh penuh dengan agenda, kita menjadi orang yang apa adanya, gitu ya. Sehingga orang-orang di sekeliling kita juga tentunya lebih bisa menerima kita. Karena kita tidak manipulatif, kita tidak eh tadi ya punya hidden agenda setiap mau berinteraksi dengan orang, ya karena kita menyukai diri kita apa adanya. Nah, itu yang menyebabkan orang-orang yang punya self love pun dalam berinteraksi, biasanya juga akan lebih berhasil, lebih nyaman dengan interaksi gitu ya orang-orang di sekelilingnya dibanding apabila dia tidak memiliki self love. Nah, jadi mudah-mudahan dari sini teman-teman juga jadi bisa makin memahami ya betapa self love ini penting banget untuk kita miliki.
Nah, khawatir dong, ya. Sering nggak sih kita khawatir? Wah, nanti kalau saya self love, jadinya saya kayak orang narsis nih, gitu ya. Banyak nih orang-orang yang sering berkomentar kayak gini ya. Kalau saya punya self love yang tinggi, apakah saya berarti orang yang egois? Gitu ya. Nah, kita lihat ya perbedaannya. Ternyata self love itu enggak sama nih teman-teman, dengan narsistik apalagi dengan selfish, ya. Kita lihat dulu, tadi ya intinya. Kalau self love, itu kita bicara soal kita menghargai semua yang kita sudah lakukan.
Kalaupun mungkin di masa lalu kita mengambil sebuah langkah yang keliru, kita tuh enggak menyalahkan diri kita secara berlebihan. Gitu. Seringkali ya kita juga kayak nyesel banget, aduh kenapa sih gue harus kemarin begini? Kenapa sih aku harus beli ini? Kenapa sih aku harus begitu? gitu ya. Nah, kalau orang yang punya self love, dia tidak akan terkukung dalam penyesalan yang tiada akhir seperti itu. Ya.
Tapi orang yang self love juga bukan orang yang narsis, apalagi selfish, ya. Kita lihat bedanya. Orang yang narsis ini adalah orang yang eh mencintai diri sendiri secara berlebihan. Jadi dia tuh cintanya, ya kalau self love itu kadarnya adalah dia menghargai dirinya sendiri. Jadi kalau dia salah, ya dia akan mengakui, "Oh aku salah ya," gitu ya. Tetapi tidak kemudian menghukum dirinya berlebihan. Nah kalau orang narsis ini nggak mau menganggap dirinya salah. Ya. Dia menganggap ya dirinya paling benar, sehingga di sini dibilang dia cenderung egoistis, ya mikirin dirinya sendiri. Paling benar pokoknya kalaupun dia salah, orang lain yang salah, gitu ya. Ya, macam kalau anak kejedot tembok, yang disalahin temboknya gitu ya, padahal itu tembok sudah berdiri di situ sebelum anak itu lahir, gitu kan. Nah, orang narsis tuh kurang lebih kayak gitu. Kalaupun dia salah, jelas-jelas dia yang salah, dia tidak akan mau mengakui kesalahannya, dia akan melemparkan kesalahan itu kepada orang lain. Jadi, di sini cinta dirinya itu berlebihan sekali. Narsisis ini diambil dari sebuah mitos Yunani, gitu ya terkait dengan ada seseorang yang menganggap dirinya tuh paling ganteng, paling cakep sedunia gitu ya, setiap hari eh berkaca di sebuah sungai gitu untuk mem- mengagumi betapa tampan dirinya. Nah, dari sinilah sebenarnya gambaran orang yang narsistik. Ini ke- ini ya eh perilaku narsistik ya, teman-teman sekalian, bukan yang masuknya dalam kategori narcissistic personality disorder.
Oke. Kemudian, apa juga nih bedanya dengan selfish? Ya. Kalau selfish ini adalah kecenderungan bertindak secara berlebihan, dengan cara menguntungkan diri sendiri, ya. Dan dia nggak peduli kalau itu merugikan orang lain. Nah, jadi kalau kita lihat di sini orang yang narsis sudah pasti selfish, ya. Tapi orang yang selfish belum tentu narsis, gitu ya. Nah, jadi eh kita bisa dengan demikian melihat bedanya, bahwa kalau self love itu orang yang memang menghargai dirinya sendiri.
Dia tidak menyesali tindakan yang sudah diambil secara berlebihan, dia tidak menghukum dirinya ketika dia melakukan sebuah kesalahan, dia belajar dari kesalahan itu, dan lain sebagainya. Nanti kita akan lihat ya ciri-cirinya apa saja. Nah, jadi mudah-mudahan dari sini teman-teman bisa bedain, bahwa seseorang yang punya self love enggak sama dengan narsis dan enggak sama juga dengan selfish. Oke. Nah, sekarang kita mulai bahas secara lebih mendalam lagi. Apa kalau begitu ciri-cirinya orang yang punya self love? Supaya bisa makin bedain ya, bahwa kita self love bukannya narsis atau bukan selfish.
Nah. Yang pertama, orang yang punya self love, dia kenal betul dirinya dengan baik, ya. Dia tahu banget apa yang dia suka, apa yang dia enggak suka, gitu. Jadi, orang yang punya self love tidak akan kemudian melakukan segala sesuatunya untuk menyenangkan orang lain, gitu, ya, atau karena daripada dikucilkan oleh orang lain. Enggak akan kayak gitu karena dia tahu betul apa yang dia mau, apa yang dia suka. Gitu, ya. Yang pertama. Jadi, nanti kita jadi bisa lihat, ya, gimana caranya kita menumbuhkan self love dengan ciri-ciri ini.
Yang kedua. Nah, tadi, ya, kalau orang narsis itu kalau dia salah, dia enggak akan mau ngaku salah. Dia akan melempar kesalahan itu kepada orang lain, ya. Pokoknya di dunia ini semua salah, kecuali dirinya sendiri, gitu, ya. Nah, kalau orang yang punya self love, gitu, ya, dia akan berani mengakui kesalahan. Dia akan bisa melihat porsi salah dia di mana, gitu, ya. Oh, oke, aku juga ada salahnya, nih, dalam sebuah kegagalan kerja kelompok, misalnya, ya. Dia tahu porsi salahnya dan dia tidak akan ragu untuk meminta maaf, gitu, ya. Jadi, orang yang punya self love itu bukan orang yang pelit banget sama minta maaf, karena dengan meminta maaf sebenarnya dia juga sedang menghargai dirinya sendiri yang berproses bahwa sebagai manusia, bisa saja melakukan kesalahan, tapi yang penting adalah bagaimana menyadari kesalahan, meminta maaf, dan tidak mengulanginya di kemudian hari. Kan, harusnya seperti itu, gitu, ya. Beda banget sama orang narsis yang enggak akan mau banget ngaku salah, apalagi untuk minta maaf. Oke. Nah, jadi, bukan berarti kalau kita punya self love yang tinggi artinya kita enggak mau dibilang salah, ya. Wah, pokoknya aku sudah melakukan yang benar, kok, enggak gitu juga, gitu, ya. Kita sangat mungkin melakukan kesalahan, justru dari situ kita belajar. Itulah manusia, ya.
Yang ketiga. Nah, yang ketiga, orang yang punya self love ini karena tadi, ya, coba lihat poin satu. Dia sudah mengenal dirinya dengan baik, maka dia juga tidak akan dengan mudah terpengaruh dengan pandangan orang lain, ya. Eh, teman-temannya pada beli skin care merek A, gitu, dia enggak akan ikut-ikutan, gitu, ya. Enggak akan, ah, nanti kalau aku enggak beli, akan dianggap eh, enggak, enggak satu kelompok sama mereka. Enggak akan mudah ikut-ikutan seperti itu. Dia punya prinsip. Dia tahu betul apa yang dia mau, sesuai dengan kemampuan dia, dan sebagainya, ya. Dia pun akan tampil bukan sebagai people pleaser, gitu, ya, enggak berusaha untuk selalu nyenengin orang lain. Kan, capek banget, ya, nyenengin orang lain, gitu. Dan biasanya kalau orientasi kita nyenengin orang lain, kita akan mengabaikan hak kita sendiri. Kita mengabaikan apa yang kita mau, yang kita suka. Nah, orang yang punya self love, orientasinya menjaga hubungan dengan baik, tetapi tidak berusaha untuk selalu menyenangkan orang lain. Ini beda banget, ya, teman-teman, ya. Nah, jadi, kalau mau juga, nanti kita meningkatkan self love kita, kita juga harus punya pendirian, nih. Jangan mudah terpengaruh dengan pandangan orang lain, ya. Kita boleh menerima pendapat orang lain. Jangan keras kepala, gitu, ya. Kita menerima pandangan orang lain, tapi kita kemudian memprosesnya. Kita menyaringnya, benar, enggak, sih, pendapat orang lain ini, ya, gitu, ya? Kalau enggak benar, kalau enggak sejalan sama prinsip saya, dan menurut saya ini keliru, jangan dikuti, gitu, ya. Artinya, di situ sebenarnya kita menghargai proses kita, kita menghargai value hidup kita.
Oke. Yang keempat. Orang yang punya self love, dia mudah sekali bahagia dengan hal-hal yang sederhana, ya. Bahagianya tuh enggak harus nunggu sekaya Sultan Hassanal Bolkiah, gitu, ya, enggak perlu nunggu kayak gitu. Tetapi, dengan hal-hal sederhana pun, dia sangat mudah berbahagia. Kenapa? Sekali lagi, ya, teman-teman, bahagia itu datangnya dari dalam, bukan dari luar, ya. Jadi, bagaimana kita bisa berbahagia dengan hal-hal sepele, bahagia punya teman baik walaupun enggak banyak, gitu, ya, bahagia hari ini dikasih cokelat sama pacar, misalnya. Bahagia hari ini disenyumin sama satpam, misalnya, seperti itu. Jadi, kita bahagia dengan hal yang kayaknya sepele banget, gitu, ya. Tetapi, kita bisa memaknai semua hal yang terjadi pada diri kita, mensyukuri apa yang kita miliki. Itu salah satu ciri orang yang punya self love, ya. Nah.
Yang kelima. Ya, cirinya adalah orang yang punya self love puas dengan penampilan fisiknya, ya. Oke, badan saya mungkin eh, kegemukan, gitu, ya. Ya, sudah, saya puas. Mungkin kulit saya gelap, oke, saya puas. Mungkin badan saya pendek, oke, saya puas dengan semua ini. Nah, tapi teman-teman, jangan jadikan ini alasan juga, ya. Kan, katanya harus puas, nih, sama penampilan fisik kalau punya self love. Berarti aku boleh, dong, makan sebanyak mungkin jadinya gendut, gitu, ya. Kan, katanya kalau pun gendut, aku juga puas dengan itu, punya self love, kan. Bukan begitu juga, ya. Karena pada saat kita mengonsumsi makanan yang tidak bernutrisi dengan baik, artinya justru kita lagi enggak sayang sama diri kita, ya. Kebanyakan makan seblak, kebanyakan makan mi instan, goreng-gorengan, artinya kita enggak sayang sama diri kita sendiri. Kita enggak punya self love, dong, gitu, ya. Jadi, jangan juga menjadikan kondisi fisik sebagai tameng. Tapi kita enggak malu kalau memang bawaannya sudah kayak gini, gitu, ya. Kan, ada, ya, orang-orang yang memang dari sononya memang bawaannya memang sudah lebih eh, lebih, apa, ya, lebih berisi, gitu, ya, dibanding yang lain. Ya, sudah, berpuaslah dengan itu, tetapi tetaplah menjaga pola makannya, menjaga asupan nutrisinya. Kalau memang kita sudah diberkahi dengan tubuh yang tidak terlalu tinggi, gitu, ya, yang semampunya, ya, semeter aja enggak sampai mungkin, gitu, ya. Ya, sudah, terima saja itu. Nah, bagaimana kita bisa menerima kondisi fisik kita, ya. Bagaimana kita bisa menerima kulit kita yang eh, lebih gelap, gitu, ya. Itu, kan, akan memberikan ketenangan tersendiri juga, gitu. Bagaimana intinya sebenarnya kita menerima kondisi diri, tapi kita juga menjaganya dan merawatnya. Jadi, boleh dandan, gitu, ya. Tetapi, dandannya bukan untuk menyenangkan orang lain, bukan untuk nyenengin pacar, gitu, ya, tapi untuk menyenangkan diri sendiri. Saya berdandan karena saya ingin menghargai diri saya sendiri. Saya berpakaian yang baik, gitu, ya, yang enak dilihat karena saya menghargai diri saya sendiri. Saya menjaga pola makan saya supaya tubuh saya enggak obesitas karena saya menghargai diri saya sendiri, gitu, ya. Nah, jadi, hati-hati, jangan terjebak bahwa dibilang puas dengan penampilan fisik lantas menganggap bahwa, oh, oke, deh, aku boleh makan apa saja. Kan, gendut, aku juga puas, gitu, ya. Oke. Mudah-mudahan bisa dipahami, ya, teman-teman sekalian.
Nah, yang keenam, orang yang self love itu enggak selalu ngerasa kesepian, ya. Tapi juga bukan berarti dia enggak mau berteman. Kita makhluk sosial, nih, teman-teman sekalian. Jadi, kita pasti apa, butuh banget yang namanya pertemanan, ya. Enggak mungkinlah kita bisa melakukan semuanya itu sendiri. Tapi orang yang punya self love tinggi, juga enggak akan selalu merasa kesepian, ya. Jadi, ada orang-orang yang di tengah keramaian pun selalu merasa, aduh, kok, sendiri banget, ya, kayaknya enggak punya siapa-siapa, gitu, kan, ya? Mungkin ada teman-teman yang pernah ngerasain gitu. Kita berada di sebuah tempat yang ramai tapi ngerasa sendiri, ya. Eh, not alone but lonely, gitu, ya. Nah, kalau orang yang punya self love, dia tidak akan merasa lonely meskipun dia sendiri. Karena apa? Ya, sudah, dia menikmati semua itu. Dia menghargai. Tapi sekali lagi, bukan berarti dia enggak mau berteman, ya. Tetapi, ketika misalnya dia berada dalam sebuah lingkungan di mana teman-temannya itu toxic, gitu, ya, dan dia memilih untuk tidak bergabung dengan yang toxic, dia tidak merasa kesepian. Ketika teman-temannya enggak ada yang mau makan siang bareng sama dia, selama dia menyadari bahwa aku tidak berbuat salah, aku tidak menyinggung teman-temanku, ya, sudah, aku enggak apa-apa makan siang sendirian. Nah, kurang lebih seperti itu, ya, teman-teman. Mudah-mudahan bisa dipahami.
Yang ketujuh. Nah, tadi ini dikaitkan juga bahwa seorang yang punya self love, dia tidak menjadi people pleaser. Artinya, orang yang punya self love juga tahu kapan saatnya dia bilang enggak mau, gitu, ya. Enggak semuanya harus diiyain, enggak semuanya harus diturutin, apa, permintaan orang-orang di sekeliling kita, ya. Bahkan, permintaan diri kita sendiri. Jadi, dia bisa mengontrol dirinya, dan juga mengendalikan lingkungannya. Dalam artian di sini adalah permintaan-permintaan dari orang lain, gitu, ya. Jadi, ketika ada temannya yang minta dibantuin tugas, dan dia sedang repot dengan tugasnya sendiri, dia bisa bilang, "Sorry, enggak mau, saya juga lagi repot dengan kerjaan saya. Maaf, saya saat ini lagi enggak bisa nolong kamu," gitu, ya. Nah, jadi, orang yang punya self love bukan juga orang yang selalu bilang "iya" sama semua orang.
Dan terakhir, ciri orang yang punya self love adalah dia tahu betul tujuan hidupnya apa, ya. Tahu betul apa yang dia mau dalam hidup ini. Buat teman-teman yang masih SMA jadi tahu, aku habis ini mau kuliah apa. Yang masih kuliah tahu, kalau sudah kuliah, aku mau kerja di area mana. Aku mau jadi apa, gitu, ya. Buat yang sudah bekerja juga tahu 5 tahun lagi aku mau jadi apa. 10 tahun lagi aku mau jadi apa, gitu, ya. Nah, kita tahu apa yang mau kita raih dalam hidup ini. Karena apa? Lihat poin satu. Dia kenal betul dirinya dengan baik. Nah, kalau sudah tahu apa yang mau diraih dalam hidup, orang yang punya self love pun akan punya keyakinan untuk bisa mencapainya, ya. Dia yakin, dia optimistis, aku pasti bisa meraih itu, ya. Tentunya bukan berarti enggak pakai usaha, ya, yakin doang juga enggak cukup, ya, teman-teman, ya. Tentunya ini dibarengi dengan sebuah usaha yang tidak pantang menyerah. Nah, jadi di sini kita sudah bahas, ya, ciri-cirinya self love, dan dengan ini, sebenarnya eh, bisa membuat kita makin yakin bahwa kalau kita punya self love yang baik, kita akan jadi individu yang lebih baik. Kita akan mampu berinteraksi juga dengan baik dengan sekeliling kita. Eh, dan yang pasti kita bukan jadi orang yang selfish, dan juga narsis, ya. Jadi, makin bisa bedain, ya, apa bedanya self love, narsis, dan juga selfish.
Nah, sekarang nih yang paling penting ya. Kalau udah tau apa itu self-love, udah bisa ngebedain antara self-love, selfish, dan narsis, dan juga ciri-ciri dari self-love, sekarang kita bicara soal gimana ya, jadinya supaya kita bisa punya self-love yang tinggi.
Ya, yang pertama tadi ya, balik ke ciri pertama dari self-love: Mengenal diri sendiri. Milikilah self-awareness yang baik. Jadi, kalau kita mau mengembangkan self-love, kenalilah siapa saya. Ya. Apa yang menjadi kekuatan diri saya? Apa yang menjadi keterbatasan diri saya? Cobalah untuk terus menyelami itu.
Gimana cara menyelaminya? Kita bisa introspeksi, ya. Coba aja lihat, selama ini tuh aku bagus tuh, atau aku hebat itu ketika melakukan apa sih? Apa sih yang paling aku enggak suka? Ya. Misalnya, aku tuh bisa banget deh, kalau harus negosiasi sama orang. Tapi, aku tuh paling takut sebenarnya, kalau harus ngomong di depan orang banyak. Misalnya, seperti itu. Ya. Coba kenali, apa yang menjadi kekuatan dan keterbatasan kita.
Self-awareness ini selalu menjadi langkah awal nih, teman-teman, ya, dalam semua proses perkembangan diri. Jadi benar-benar kita harus kenal betul siapa saya. Baik secara eh fisik maupun juga secara psikologis ya. Gimana lagi caranya selain introspeksi untuk bisa mengembangkan self-awareness? Kita bisa nanya sama orang-orang di sekeliling kita, ya. Tanyalah sama teman-teman terbaik kita, sama bestie kita, ya, tanya menurut mereka, kita ini orang yang kayak apa sih? Ya.
Dan kalau teman kita udah ngasih informasi tentang siapa kita, baik kekuatan maupun keterbatasan, jangan alergi sama yang negatif. Gitu, ya. Seringkali nih, kita minta masukan sama teman, ya. Misalnya saya, bestie saya misalnya Mbak Sari, nih, Kak Sari gitu ya. Terus saya tanya sama Kak Sari, â€œKak Sari, menurut Kak Sari, saya ini orang yang kayak gimana sih?â€ gitu, ya. Terus Kak Sari bilang, â€œWah, kamu tuh orangnya pelit,â€ gitu ya, misalnya. Sebenarnya itu kan tadi adalah informasi yang kita dapatkan untuk kita makin kenal diri kita sendiri. Cuma, sebagai manusia, kita tuh sering banget alergi nih, teman-teman, sama yang namanya umpan balik negatif.
Jadi begitu kayak tadi nih, misalnya Kak Sari bilang, â€œWah, dia pelit! Kamu pelit!â€ gitu. Kita langsung alergi. â€œSiapa yang pelit sih?â€ Itu bukannya pelit, tapi gue tuh... Nah, gitu ya, kita udah defensive setiap menerima umpan balik yang negatif. Kalau kita mau makin kenal siapa diri kita, jangan alergi sama kritik. Jangan alergi sama umpan balik negatif, ya. Kita tuh senangnya cuma pengen dapat yang positif-positif aja, ya. Kalau cuma dapat yang positif, kita enggak akan kenal semua sisi tentang kita. Ya. Jadi mulailah makin mengenal diri sendiri, ya. Dan ini adalah proses yang sebenarnya tidak mutlak hanya dilakukan oleh anak remaja loh, gitu ya. Sampai dewasa pun, sebenarnya pengenalan diri ini sangat penting untuk dilakukan. Oke? Nah, jadi jangan lupa, langkah pertama kalau mau makin mencintai diri sendiri, kenali dulu siapa saya. Tanya sama orang-orang di sekeliling kita, bukan saya cuma melakukan introspeksi. Ya. Oke.
Kalau udah men- mencoba mengenali diri sendiri, yang kedua langkahnya adalah self-worth, ya. Yang dimaksud dengan self-worth di sini adalah merasa bahwa diri kita itu berharga. Bahwa kita punya standar, ya. Kita enggak perlu ngikutin kriteria orang lain. Standar makanan yang saya suka tuh kayak gini, gitu ya. Enggak perlu ikut-ikutan sama orang lain. Standar berpakaian saya itu kayak gini, enggak perlu juga terlalu terpengaruh sama orang lain. Misalnya seperti itu, ya. Misalnya, standar baju saya yang harus harganya di bawah Rp100.000, gitu ya. Saya enggak bisa beli yang diharga- di atas itu. Ya udah, enggak perlu memaksa diri harus beli barang-barang branded, gitu kan, ya. Yang penting, bagaimana kita nyaman dengan pakaian tersebut. Kita mengha- bisa menghargai diri kita, saat kita memakai pakaian tersebut. Enggak perlu sekali lagi, ikut kriteria orang lain. Nah, dengan demikian nih, teman-teman, kalau kita punya self-love yang baik, bela- mau punya self-love yang baik maksud saya ya. Belajarlah untuk berhenti membandingkan diri kita dengan orang lain secara terus-menerus, ya. Jadi ngebandingin itu boleh aja, tetapi tidak seterus-menerus kita benar-benar ngebandingin semua pencapaian kita dengan pencapaian orang lain, ya. Bandingkanlah kita dengan diri kita sebelumnya. Apakah saya sudah lebih baik dari saya yang kemarin? Itu ya. Bukan, â€œApakah saya sudah lebih kurus dari Sari?â€ gitu. Saya enggak akan bisa lebih kurus dari Sari gitu ya, Sari, ya. Gitu kan. Mau diet kayak apapun, gitu ya. Saya enggak akan bisa lebih kurus daripada Sari, ya udah, gitu ya. â€œSaya, gimana ya teman-teman saya umur se- saya udah pada jalan-jalan ke luar negeri.â€ Yah, saya keluar kota aja belum pernah. Berhentilah membandingkan seperti itu, ya. Ar- Semakin kita sering membandingkan terus-menerus dengan pencapaian orang lain, kita akan makin membenci diri kita sendiri, ya. Tetapi, bukan berarti kita tidak mau belajar dari orang lain, gitu ya. Jadi ketika orang lain ka- katakanlah suk- bisnis, berbisnis dan sukses, kita pelajari kenapa ya dia bisa sukses. Lalu kita coba terapkan pada diri kita sendiri, ya. Jadi beda banget ya, antara sekadar membandingkan dengan kemudian kita menarik pembelajaran dari prestasi atau pencapaian orang lain. Setiap individu punya perjalanannya masing-masing, setiap individu punya eh liku-likunya masing-masing. Untuk itu, kita tidak disarankan untuk terus-menerus membandingin semua aspek kehidupan kita sama orang lain. Bandingkanlah kita dengan kita yang sebelumnya.
Yang ketiga, jadi ya, kalau tadi ya udah mulai mem- membangkitkan self-worth-nya bahwa kita ini berharga, gitu ya. â€œSaya yang kayak gini udah dianugerahi semua seperti ini, hargai semua pemberian Tuhan,â€ gitu ya. Maka, yang berikutnya adalah self-esteem, ya. Bagaimana sebenarnya kita mulai mengakui citra diri kita, mengakui kemampuan kita, pencapaian kita. Jadi tadi kita udah punya standar, kita enggak banding-bandingin terus-terusan sama orang lain, berikutnya hargai semua yang sudah kita lakukan, ya. â€œSaya sudah bisa masuk ke sebuah perguruan tinggi A,â€ misalnya. Hargai pencapaian itu. â€œSaya sudah bisa mendapat pekerjaan B,â€ hargai pencapaian itu, gitu ya. Nah, jadi ketika kita sudah punya kriteria sendiri, tadi ya, jadi ini step by step, ya, ber- berjenjang, gitu ya, teman-teman, ya. Kalau kita udah punya self-worth, barulah sebenarnya kita bisa membangkitkan self-esteem pada diri kita. Ya. Dan kita pun akan merasa nyaman akhirnya dengan kita, karena kita enggak, tadi ya enggak sibuk dengan kriteria orang, membandingkan dengan orang, kita enggak sibuknya ngiriin orang, ya udah, pokoknya kita nyaman dengan siapa kita. Ya. Belajarlah untuk bisa melihat bahwa, â€œOh, oke, inilah yang saya mampu. Saya sudah berprogres,â€ hargai progres tersebut. Gitu ya. â€œSaya sudah berusaha eh menurunkan berat badan saya,â€ misalnya, kayak gitu. Hargai penurunan itu. â€œSaya sudah berusaha untuk mendapatkan nilai yang lebih baik,â€ hargai proses itu, ya. Prosesnya yang kita hargai. Nah, dengan demikian, ketika kita menghargai semua prosesnya, gitu ya, kita sedang berusaha untuk meningkatkan self-esteem kita, dan ujung-ujungnya makin mencintai diri kita sendiri. Ya.
Yang terakhir, teman-teman, ya, self-care. Ini yang sering kelupaan, ya. Jadi kalau kita juga mau membangkitkan kecintaan pada diri kita sendiri, cintailah diri kita dengan menjaga kesehatan kita, baik fisik maupun mental. Gimana jaga kesehatan fisik? Pola hidupnya yang dijaga untuk lebih sehat, ya. Mulai dengan makanannya yang lebih bergizi, ya. Eh, seblak boleh, tapi jangan tiap hari, gitu ya. Indomie boleh, pop apa mi- mi- micin boleh, tapi juga jangan setiap saat. Goreng-gorengan fast food boleh, tapi juga jangan setiap saat. Tubuh kita juga butuh eh makanan-makanan yang bergizi, ya. Tubuh kita butuh olahraga. Berolahragalah secara rutin. Tubuh kita butuh tidur yang cukup. Tidurlah satu hari 8 jam. Jangan begadang mulu, ya. Jadi, secara fisik kita juga menghargai, menjaga diri kita. Oke? Kemudian secara mental juga jangan ketinggalan, ya. Kesehatan mental kita juga tanggung jawab kita, bukan tanggung jawab orang lain. Ya. Jadi bahagia enggaknya kita, sehat mentalnya enggak kita, itu ya tergantung sama diri kita sendiri. Bukan tergantung sama pacar kita, bukan tergantung sama teman kita, bukan tergantung sama pasangan kita, sama diri kita sendiri. Ya. Kalau udah ngerasa temannya toksik, tinggalin aja. Ya, daripada kita ikut-ikutan ketularan toksik kan, gitu ya. Kalau udah merasa tidak nyaman dengan eh perlakuan orang lain, katakan saya tidak nyaman. Belajarlah untuk lebih asertif, gitu ya. Itu upaya kita untuk menjaga kesehatan mental, ya. Nah, jadi ini langkah-langkahnya, teman-teman, ya. Mulai dari bagaimana kita mencoba mengenal diri kita sendiri, bagaimana kita eh, men- menetapkan kriteria kita, tidak membandingkan dengan orang lain, bagaimana kita menghargai semua proses yang sudah kita lalui dan juga menjaga kesehatan fisik dan mental kita, ya.
Itu saja mungkin dari saya materinya. Mudah-mudahan eh, kita bisa lebih banyak untuk berdiskusi memanfaatkan waktu untuk eh, tanya jawab, ya. Oke. Jadi jangan lupa, teman-teman sekalian, kalau mau bahagia kuncinya adalah cintai dulu diri sendiri, ya. Cintai diri sendiri, sebelum kita bisa juga membuka diri kepada orang lain. Kalau kita tidak mencintai diri kita sendiri, maka tentunya sebenarnya kita sedang membuat diri kita berada dalam se- eh, kondisi ketidakbahagiaan.
Itu dari saya, eh mudah-mudahan bermanfaat. Saya kembalikan kepada Kak Sari. Silakan.
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chapter: Red Flags
lesson: Behavioral Red Flags
transkripsi: Untuk Bapak Ibu hadir gitu ya di diskusi sore hari ini gitu ya. Jadi ini diskusi ya Bapak Ibu ya. Jadi nanti Bapak Ibu juga bisa sharing nih gimana praktik di perusahaan Bapak Ibu sekalian gitu ya. Eh boleh masuk ke slide saya. Sudah.
Oke, kalau berbicara flexing, terus gaya hidup, terus kalau disangkutpautkan dengan fraud untuk kita yang biasanya di bidang akuntansi, keuangan, hukum, gitu ya, itu udah bukan hal yang eh, biasa lagi gitu. Misal bukan hal yang khusus lagi gitu ya, itu sebuah hal yang, eh ya udah gitu ya maksudnya. Sudah terbiasa kita mendengar eh, isu ataupun juga sudah terbiasa menangani hal-hal seperti itu, ya Bapak Ibu ya. Boleh di-next.
Nah, kalau berbicara fraud, gitu ya Bapak Ibu ya. Kebetulan saya juga fokus riset saya itu adalah di fraud, gitu ya. Karena fraud atau kecurangan itu suatu hal yang sebenarnya secara riset atau secara keilmuan gitu ya Bapak Ibu, itu kan selalu atau terus-menerus gitu ya, digali, gimana sih dicari tahu gimana caranya supaya fraud itu sebisa mungkin tidak terjadi atau setidaknya diminimalisirlah, gitu ya. Eh, apa? Kemungkinan atau kesempatan untuk melakukan fraud, gitu ya. Cuman eh perlu kita ketahui nih Bapak Ibu sekalian atau perlu mungkin juga kita aware bahwa ya, seperti yang kita tahu gitu ya, tiap hari pasti ada aja kasus terkait korupsi gitu ya, sedangkan korupsi ini kan hanya salah satu gitu ya, bagian dari fraud, gitu ya. Nah, eh, faktanya adalah Bapak Ibu kalau fraud itu ternyata sulit dideteksi dan sulit juga nih dicegah, gitu ya. Nah, buktinya apa? Ya buktinya eh, fraud itu gitu ya masih, terus terjadi setiap harinya, gitu ya. Kedua, eh fraud itu juga hampir setiap hari diberitakan gitu ya. Fraud juga setiap hari eh, maksudnya, kan sudah, sudah sering gitu ya fraud itu terjadi, korupsi itu sering banget terjadi. Tapi kenapa sih pencegahannya kok enggak bersifat eh, aktif gitu ya, atau mungkin kok pencegahannya enggak bisa menurunkan tingkat korupsi atau tingkat fraud itu sendiri, gitu ya? Nah, ini adalah fakta, Bapak Ibu, bahwa si fraud ini juga sulit dideteksi dan sulit juga dicegah, gitu ya. Karena rata-rata fraud dilakukan itu dalam jangka waktu kurang lebih dari 12 bulan gitu ya dan pengungkapannya membutuhkan kurang lebih 12 bulan sampai dengan 24 bulan. Bayangkan ya, eh audit sudah dikeluarkan, gitu ya. Opini audit sudah diungkapkan, gitu ya, tapi kok fraud-nya tidak terdeteksi, tapi kok fraud-nya baru terdeteksi atau baru diberitakan setelah dua, tiga tahun bahkan sampai lima tahun kemudian, gitu ya. Kenapa sih bisa sampai terjadi seperti itu, ya? Karena faktanya adalah, fraud ini sangat sulit dideteksi dan sulit dicegah karena biasanya fraud ini dilakukan oleh sekelompok orang, jadi enggak cuman satu orang aja, gitu ya. Biasanya dilakukan oleh dua atau lebih orang yang saling berkaitan. Nah, eh hal yang kedua ternyata eh pendeteksian fraud itu lebih cenderung berfokus pada aspek keuangan, yang enggak? Banyak banget riset yang eh spesifik gitu ya, mencari tahu apa sih faktor-faktor keuangan yang bisa digunakan perusahaan gitu ya, untuk mendeteksi fraud. Gitu ya. Padahal, fraud ini kan tidak serta-merta eh sebuah perilaku yang dihasilkan pada saat itu saja ya, Bapak Ibu. Karena sebetulnya eh fraud ini adalah ya bisa terjadi karena ada dorongan dari aspek individunya sendiri, gitu ya. Jadi eh bisa dibilang kalau misalnya sistem pengendaliannya bagus, secara corporate itu menciptakan iklim pekerjaan yang sudah positif gitu ya tapi pribadinya adalah pribadi yang serakah, tidak jujur gitu ya, punya kepribadian atau punya sisi gelap, eh kepribadian, nah itu beda lagi nih gitu ya. Jadi ternyata fraud ini tidak hanya eh seharusnya tidak hanya berfokus pada aspek keuangannya saja, tapi eh mulai bergeser untuk melihat pada aspek perilaku individunya pelaku itu, gitu ya. Nah, karena memang sudah banyak sekali, gitu ya, analisis faktor keuangan gitu ya, yang, yang mencoba untuk bagaimana sih faktor-faktor keuangan ini tuh bisa mendeteksi fraud. Tapi ternyata hasilnya masih sangat atau masih belum ditemukan satu model eh khusus gitu ya, atau suatu model efektif untuk mendeteksi fraud ini, gitu ya. Bahkan penelitian saat ini lebih memperluas terkait dengan aspek perilaku individunya. gitu ya. Kenapa sih individu ini bisa sampai melakukan fraud gitu ya? Apa yang melatarbelakanginya? Apakah memang hanya semata karena tekanan dari perusahaan atau mungkin tekanan sosial atau mungkin tekanan lingkungan, gitu ya? Atau memang secara individu atau secara karakter individunya tersebut memang sudah punya karakter itu gitu, ya. Sudah punya karakter manipulatif, lalu sudah punya karakter untuk eh, selalu ingin mementingkan diri sendiri dibandingkan untuk mementingkan kepentingan orang lain gitu ya. Nah, di-next.
Nah, jadi kalau kita pahami gitu ya, red flag itu kan sebuah kondisi ya, sebuah kondisi atau sebuah keadaan di mana eh terjadi hal-hal yang tidak biasa gitu ya. Kalau biasa itu sudah, bukan red flag lagi, gitu ya. Tapi kalau ini terjadi atau muncul gitu ya. Sesuatu eh atau perubahan perilaku yang tidak biasa gitu, kok ada sih kondisi-kondisi di mana, â€œOh ini kok enggak kayak biasanya?â€ gitu. Itu sebenarnya red flag atau indikasi. Namun, red flag ini perlu dipahami Bapak Ibu bahwa kalau red flag ini bukan berarti 100% gitu ya, 100% pasti ada fraud. Nah, enggak begitu ya. Tapi red flag ini adalah sebagai sinyal, gitu ya, sinyal atau indikasi, nih, eh kira-kira ada perubahan, entar ini perubahannya itu perubahan yang biasa atau memang perubahan yang tidak biasa. â€œOh ini kok tiba-tiba orang ini yang tadinya cheerful sekali tiba-tiba menjadi sangat pendiam,â€ gitu ya. Terus tiba-tiba kalau misalnya, â€œOh, orangnya tuh pelit banget tapi sekarang kok jadi royal bangetâ€, gitu ya. Nah, itu kan bisa, bisa menjadi red flag. Jadi bukan berarti eh perubahan perilaku seseorang itu menyatakan bahwa itu adalah red flag. Enggak juga ya Bapak Ibu. Kita juga sebagai eh, analis atau kita pun sebagai auditor perlu mencermati mana yang betul-betul red flag, mana yang memang eh, ada faktor lain yang mempengaruhinya. Jadi tidak serta-merta semuanya dinilai itu sebagai red flag, gitu ya. Nah, kalau red flag terkait dengan eh, kecurangan itu sendiri atau fraud itu sendiri, sebenarnya kan ada banyak hal ya yang bisa dijadikan red flag. Misalnya, pertama, terkait anomali akuntansi, lalu adanya ketika kita mengobservasi gitu ya, adanya kelemahan pengendalian internal, misalnya enggak ada otorisasi berjenjang, lalu sering kali invoice hilang gitu ya, atau mungkin adanya anomali analitik. Nah, nomor empat dan lima ini nih memang mengarah pada yang tadi flexing sama gaya hidup. Misalnya, terkait dengan gaya hidup yang berlebihan gitu ya. Eh, terus perilaku yang tidak wajar, serta informasi dan pengaduan. Nah, sebetulnya kalau gaya hidup berlebihan sama perilaku yang tidak wajar, itu kan eh, biasanya bisa kita temukan red flag-nya kalau kita misalnya lagi makan siang bareng gitu ya. Atau kita lagi ngobrol-ngobrol santai gitu ya. Atau memang kita punya eh, kelompok teman sendiri gitu ya yang sebetulnya bisa mendorong seseorang juga eh ber gaya hidup berlebihan, gitu ya. Misalnya saja, misalnya gaji cuman Rp5 juta tapi kok dia dalam jangka waktu satu tahun bisa beli mobilnya Fortuner ya, gitu. Atau mungkin eh kayaknya baru kemarin deh jadi karyawan, baru satu tahun kemarin deh jadi karyawan, gitu ya. Atau baru seta- baru satu bulan kemarin deh jadi eh manager, atau jadi direksi gitu ya. Kok bisa sih beli mobil yang nilainya memang miliaran gitu, atau pakai tasnya miliaran. Nah, selain kita check background memang mungkinkah yang bersangkutan, eh, misalnya baru dapat warisan, gitu ya. Atau mungkin memang punya job side yang lain di luar. Nah, itu bisa menjadi indikasi gitu ya. Kenapa ya kok perubahannya begitu cepat? Gitu ya, jadi, eh, nanti ini berkaitan dengan yang namanya disonansi kognitif Bapak Ibu bahwa kita sebagai individu tuh biasanya eh menunjukkan gitu bahwa kita tuh dalam kondisi yang sedang panik, sedang ketakutan bahwa kita sedang melakukan kesalahan, gitu. Ada loh di secara psikologis, itu menjelaskan perilaku kita tuh yang seperti itu. Nah, misal- atau dengan perilaku yang enggak wajar, gitu ya. Misalnya, eh ya tadi biasanya pelit banget gitu ya terus sekarang setiap hari entraktir gitu ya. Setiap, setiap akhir minggu liburan keluar negeri, misalnya seperti itu. Itu bisa menjadi indikasi. Dengan beberapa aspek background lain yang harus kita cek ya, Bapak Ibu. Nah, sebenarnya terkait flexing ini gitu ya. Boleh di next.
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lesson: Fenomena Flexing Gaya Hidup Mewah
transkripsi: Oke. Nah, terkait dengan fenomena flexing atau pamer gaya hidup mewah ini, kan, sebenarnya menimbulkan pro dan kontra, ya, Bapak Ibu, di mana, ya, kalau flexing atau pamer gaya hidup, kan, memamerkan sesuatu yang secara pribadi, ya, secara mencolok, gitu, ya. Memang sengaja gitu, ya. Memang untuk menunjukkan status sosial, agar lebih dihargai atau lebih disanjung. Terus juga untuk menunjukkan citra diri yang berkelas dan eksklusif, gitu, ya. Oh, untuk nunjuk, wah, saya sudah bisa mencapai ABCDE, loh, gitu, ya. Atau cuma sekadar, ya, untuk mengapresiasi diri sendiri, bahwa saya sudah bekerja keras, lalu saya bisa menghasilkan banyak hal, seperti itu.
Nah, ee pro kontranya adalah, sebetulnya kalau pro, ya, wajar-wajar aja, enggak, sih? Karena, kan, ya, berhak, ya, semua orang itu menunjukkan apa yang menjadi kualitas dirinya, apa yang menjadi pencapaian atau prestasi dirinya. Cuma, kalau secara kontranya, nih, ya, itu bisa dilihat atau bisa dinilai sebagai perilaku pamer, gitu, ya, karena tidak sesuai dengan norma atau etika sosial masyarakat, gitu, ya. Misalnya aja kasus yang kemarin-kemarin itu adalah di, udahlah, masyarakat lagi susah-susahnya, gitu, ya, eh harga sembako lagi tinggi-tingginya, eh, di situ sisi ada yang pamer pakai tas miliaran, gitu ya, pakai fasilitas yang memang, eh, tidak sebanding dengan rate gajinya, seperti itu. Nah, fenomena flexing ini, sebetulnya gitu ya, Bapak Ibu, muncul karena, ya, tadi, dampak dari kecanggihan, eh, teknologi itu sendiri, gitu, ya. Eh, karena adanya media sosial, dulu kalau enggak ada media sosial, kan, jarang juga ya, Bapak Ibu isu yang namanya, ee flexing atau pamer gaya hidup mewah ini muncul, gitu ya. Ini karena sudah ada Twitter, Instagram ditambah lagi TikTok, gitu, ya. Ditambah lagi sebuah pekerjaan baru yang enggak pernah kita prediksikan sebagai influencer, gitu, ya. Yang memang ternyata, pekerjaan itu tuh untuk mengedukasi orang lain, gitu ya. Tapi kadang, ee ketika mengedukasi itu jadinya lebih ke flexing atau lebih menunjukkan, wah, bahwa segala sesuatu bisa dicapai dengan mudah, cepat dan menghasilkan hal yang banyak, gitu, ya.
Nah, ee fenomena ini, gitu ya, yang membawa akhirnya teknologi serta sosial media ini menjadi besar gitu, ya, menjadi contoh untuk banyak orang akhirnya semua orang itu berlomba-lomba, hampir semua orang berlomba-lomba, gitu, ya, untuk mencapai status sosial tertentu, gitu, ya. Nah, di sini ketika seseorang itu terpengaruh gitu ya, karena, kan, kita memang biasanya, perubahan perilaku kita itu kan, sebagian besar ada yang memang karena keinginan sendiri, karena ada juga yang karena dorongan dari pihak eksternal atau di luar dari kendali diri kita, gitu. Nah, akhirnya, gitu ya, karena pengin, nih, terlihat berkelas, pengin terlihat eksklusif, lalu pengin juga, ah, eh, kayak yang di orang lain tuh pamer ini, pamer itu, gitu, ya. Akhirnya ya, terjadilah yang namanya tekanan sosial, gitu, ya, atau mungkin, dulu, kan, kita sering banget, ya, kalau ke saudara gitu, ya. Oh, itu si itu udah, udah jadi pejabat, loh. Oh, ini si itu, udah kerja baru 1 tahun, udah dapat rumah, loh. Udah bisa beli mobil dan lain-lainnya, gitu, ya. Nah, itu biasanya, kan, juga menjadi faktor, gitu, ya. Menjadi faktor pendorong yang akhirnya, eh, ketika kita melihat sebuah kesempatan, akhirnya menjadi merasionalisasikan sesuatu, dan akhirnya perilaku yang terjadi adalah perilaku tidak etis gitu, atau perilaku, eh, untuk lebih cenderung melakukan kecurangan. Seperti itu. Nah, ee fenomena flexing ini, Bapak Ibu, ternyata, bertentangan gitu ya, bertentangan dengan kondisi, eh kondisi yang ini cukup menarik buat saya juga gitu, ya. Dengan kondisi di mana kalau seseorang itu yang kaya betulan gitu ya. Seseorang yang kaya betulan, itu dia akan, ee, lebih cenderung menunjukkan sikap yang rendah hati, gitu, ya. Nah, ini bertentangan, nih, sama, ee fenomena flexing ini, gitu, ya. Kalau flexing, kan, berlomba-lomba, ya, nunjukin saldo di ATM berapa banyak, nunjukin berapa banyak jumlah mobil di garasi, gitu, ya. Terus nunjukin berapa banyak, eh property yang dipunya gitu ya. Sedangkan, ada hasil penelitian, gitu, ya, di tahun 2022 membuktikan bahwa kalau orang yang benar-benar kaya itu, mereka enggak perlu, loh, nunjukin itu semua, gitu, ya. Bahkan, mereka cenderung untuk menutup privasi mereka gitu, ya. Tidak menonjolkan atau tidak secara mencolok, eh, memamerkan atau menunjukkan kekayaan mereka. Nah, ini sebuah, eh, apa namanya, hasil riset yang wah, oh iya ya, kalau misalnya diperhatikan gitu ya. Oh ya, betul juga fenomena ini, gitu, ya. Betul juga penjelasan dan hasil riset ini, bahwa, ya, terkadang orang yang kaya betulan tuh enggak perlu nunjukin itu gitu, ya. Bahkan, berarti, eh, bukan berarti mungkin bisa kita pertimbangkan, kalau misalnya flexing-nya berlebihan tadi ya gaya hidup berlebihan, menunjukkan, eh, perubahan perilaku yang berlebihan itu sudah bisa menjadi sebuah indikasi, gitu, ya. Di balik, eh, bahwa secara psikologi memang kita sebagai individu itu, eh, ya, tadi, ya. Seseorang yang berkepribadian narsis gitu ya memang akan selalu mencoba menunjukkan siapa dirinya, gitu, ya. Seperti itu. Jadi memang, kalau berbicara, eh, fraud itu enggak bisa Bapak Ibu, kita hanya berbicara jumlah kerugiannya berapa, gitu, ya. Siapa yang salah, lalu gimana ini harus memperbaikinya gitu ya. Tapi terlebih penting itu ya, enggak salah pentingnya adalah, bagaimana kita memperhatikan karakter atau kepribadian dari masing-masing individu tersebut, gitu. Karena bisa saja dia berperilaku seperti itu, karena, kondisi, atau memang karena secara kepribadian memang sudah punya karakter itu gitu, ya, sudah punya kepribadian seperti itu, gitu. Oke. Boleh di-next.
Nah, ee, nah, eh, bahayanya, Bapak Ibu sekalian, bahayanya, gitu, ya, bahayanya dari perilaku flexing ini, gitu, ya. Perilaku flexing ini adalah terkait dengan krisis mudah mau fraud atau kecurangannya menimbulkan krisis keuangan, gitu, ya. Ini ditambah lagi, gitu, ya, ditambah lagi dengan krisis reputasi. Ingat enggak Bapak Ibu ketika kasusnya Pak Rafael Alun ini, gitu, ya. Pertama kali muncul, gitu, ya, otomatis, wah, kita sebagai rakyat, "Wah, ngapain bayar pajak?" gitu. "Ah, sudahlah besok enggak mau bayar pajak lagi," gitu ya. Orang dipake buat kayak gitu, kok, gitu ya. "Ah ngapain bayar pajak?" Wah, parah, nih, Pak, parah, nih, pegawai pajak, nih, langsung ngeledek-ngeledek kayak gitu, kan. Nah, ternyata, krisis yang ditimbulkan, gitu, ya, dari perilaku flexing ini adalah, krisis reputasi, Bapak Ibu. Nah, reputasi tuh, bukan masalah reputasi diri sendiri gitu, ya, tapi reputasi organisasi, gitu, ya. Jadi, enggak cuman krisis keuangan, nih, yang dialami sama perusahaan, tapi juga krisis reputasi. Nah, ya, kalau seperti ini juga, eh, para investor bisa hilang gitu, ya. Tingkat kepercayaannya juga menyila, ah, sudahlah. Ah ngapain sih gitu ya. Kita juga, kemarin sebagai masyarakat gitu, saya sendiri sebagai masyarakat juga langsung, "Aduh." gitu, ya. "Waduh kok bisa seperti ini?" gitu ya. "Sedangkan, ah, saya mati-matian kerja pagi sampai malam, terus dipotong gajinya buat pajak." gitu, ya. "Wah, sama pegawai pajak ternyata disalahgunakan seperti itu." gitu. "Jujur, memang akan mengikis sedikit kepercayaan para masyarakat," gitu. Jadi, memang, eh dampaknya cukup besar ya, Bapak Ibu. Enggak cuma dari aspek keuangan tapi secara reputasi juga ini sangat merusak reputasi institusi, gitu.

judul kursus: Flexing and Lifestyle could be Fraud Red Flags
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: Faktor Internal vs Eksternal
lesson: Gender and Red Flags
transkripsi: Dampak secara praktik ya, bahwa seorang entrepreneur itu seharusnya menggunakan network-nya untuk mengeksploitasi sumber daya strategis dari pihak lain untuk bisa eh, menunjukkan aktivitas bisnis yang berkepanjangan gitu ya. Terus juga entrepreneur seharusnya mengembangkan modal sosial. Modal sosial ini adalah modal yang intangible, yang enggak bisa dilihat, diukur, gitu ya. Beda sama modal capital seperti investment atau pinjaman gitu ya. Eh, sehingga eh apa namanya, semakin banyak kita exploit malah semakin bagus kalau modal sosial ini. Nah, Bu Afri, Bu Afri? Iya, tinggal berapa menit?
Tinggal 5 menit lagi, Bu Afri. Heeh.
Oh, baiklah. Oke, terima kasih. Nah, berikutnya, tadi belum selesai ya. Entrepreneur seharusnya mengembangkan, gitu ya, network yang luas, large ya, diverse, beragam dan strukturnya tepat, strukturnya ini compact gitu ya. Jadi eh terstruktur kita, rutin mengadakan hubungan, atau arisan misalkan gitu ya, sehingga akan ada tadi repro- resiprositi, resiprositi terus ada cooperation, ada saling menghormati, saling percaya gitu ya. Nah, berikutnya nomor empat. Entrepreneur seharusnya mengembangkan atau, apa ya mendedi- mendedikasikan waktu dan juga upayanya sebaik mungkin, gitu ya untuk tadi memanfaatkan network-nya. Terus juga eh social capital itu adalah eh, capital yang tadi ya semakin dikuras akan semakin baik. Eh apa na- eh peningkatan kinerja gitu ya. Jadi kalau kita memanfaatkan modal sosial dari lawan eh apa namanya? Partner kita, itu akan semakin baik. Nah, personal network itu ternyata terbukti eh baik atau cocok digunakan untuk perusahaan kecil ya. Jadi kalau perusahaan kecil itu memang belum terinstitusi dengan baik, gitu ya. Belum punya struktur organisasi yang baik juga, sehingga eh bisa memanfaatkan jejaring yang sifatnya personal. Jadi one on one gitu ya. Entrepreneur satu itu dengan entrepreneur lain tuh kongsian bikin apa gitu ya. Itu cocok untuk UKM. Tapi semakin dengan semakin besarnya usaha gitu ya, eh lebih baik eh tidak hanya jejaring personal yang diutamakan, tapi jejaring yang sifatnya bisnis atau profesional itu harus mulai digalakkan.
Caranya gimana untuk meni- me- apa membangun jejaring yang profesional? Kita harus join ya banyak acara, trade fair gitu ya, pameran-pameran. Terus juga eh pertemuan dengan banyak asosiasi, webinar seperti ini, ini adalah salah satu cara untuk kita, eh apa meningkatkan jejaring profesional kita. Nah, tips bagi seorang, apa pengusaha small atau pengu- usaha UKM gitu ya, eh terkait dengan apa? Network ini, diharapkan pertama, eh local government atau juga perlu pengembangan di eh apa namanya? Tingkat lokal gitu ya, terkait yang pertama harus eh mempromosikan aktivitas yang bisa mendukung kegiatan entrepreneur, ya. Seperti halnya, eh apa? Banyak sekali dari Kementerian ya, eh grant-grant untuk UKM-UKM di tengah Covid ini, bantuan-bantuan Covid. Menurut saya tuh sangat baik karena itu eh manfaatnya sangat besar untuk para small entrepreneurs. Terus juga, tadi jika ada masalah di struktur gitu ya, eh perlu ada juga eh apa namanya? Penanganan gitu ya, misalkan struktur organisasinya kurang rapi, ya harus dirapikan. Nah, ini peran dari institusi pendidikan ya. Jadi universitas itu harusnya jadi tengah-tengah antara entrepreneur tadi dan juga eh public dan juga private stakeholder-nya gitu ya sehingga dia bisa ngajarin bagaimana eh apa? Pendidikan kewirausahaan yang bisa membangun jejaring.
Terus juga tadi ya eh memperkuat kohesi atau iklim eh berjejaring yang semakin besar di ranah lokal. Ini, ini saran dari penelitian itu. Nah, ini kalau ini penelitian saya sendiri ya, yang tadi saya sampaikan saya dapat best paper dari penelitian ini. Bahwa ternyata Bapak Ibu pendidikan kewirausahaan itu berpengaruh dalam cara eh, entrepreneur itu membuka usaha. Jadi kalau kita ngambil pendidikan kewirausahaan kita akan semakin siap dalam membuka usaha. Kenapa? Karena outcome dari, atau hasil dari pendidikan berwirausaha yang dijalani mahasiswa, waktu itu saya teliti alumni PPM School, mereka merasa bahwa mereka semakin bisa mengatasi hambatan usaha baru. Nah, LON ini adalah singkatan dari liability of newness. Jadi hambatan usaha baru itu apa sih kalau secara bisnis? Ada internal dan eksternal. Nah, internal itu adalah terkait misalkan dia bingung ya eh menjalani peran sebagai pengusaha, sebagai owner, sebagai manager, itu tiga-tiganya kan jadi satu ya di pengusaha itu. Nah, dia bingung. Tapi dengan pendidikan kewirausahaan, dia enggak bingung dan akhirnya bisa membuka usaha dengan semakin cepat dan semakin baik, gitu ya. Terus kalau eksternal LON ini berarti hambatan yang bersifat eh eksternal gitu ya, jadi tantangan dari luar, misalkan perubahan selera pasar, gitu-gitu ya. Itu kalau kita belajar entrepreneur eh pendidi- entrepreneur itu, eh dia bisa apa? Punya kemampuan itu sehingga lebih siap membuka usaha baru. Dan ternyata, rekognisi, rekognisi itu berarti eh merasa di apa ya? Eh apa? Dipuji ya, rasa ingin dipuji itu ternyata enggak berpengaruh, ya. Jadi, enggak berpengaruh pada pembentukan usaha baru yang sukses. Nah, ternyata juga kalau kita mau eh sukses dalam membuka usaha baru, dalam kaitannya dengan berjejaring, kita juga harus punya ilmu yang namanya studi kelayakan bisnis. Selain tadi sudah tahu tentang bagaimana berjejaring. Sehingga kita akan tepat sasaran ya kalau udah tahu ilmunya tentang studi kelayakan bisnis, kita akan tepat, kita agar bisnisnya layak, berjejaring dengan siapa nih, berhubungan dengan siapa nih, perusahaan mana yang harus kita sasar. Nah itu eh, pentingnya pendidikan keperusahaan dalam eh kesuksesan membuka usaha baru. Ini proven, sudah terbukti ternyata eh berpengaruh ya. Jadi bahwa menjadi entrepreneur itu enggak natural, tapi nurture, bisa diajarkan. Buktinya tadi murid-murid saya lebih sukses dari eh apa namanya, mungkin yang enggak ambil entrepreneur education atau entrepreneurship education. Nah ini referensi saya dan semoga bermanfaat apa yang saya sampaikan. Eh, terima kasih atas waktunya.
Nah, kalau dari eh risetnya ACFE Global, gitu ya, riset dari 2022, di sini itu menunjukkan bahwa oh ternyata red flags secara behaviour itu terlihat dari gaya hidup Bapak Ibu, gitu ya, dari gaya hidup. Dan biasanya, gitu ya, dia hidup melebihi dari batas kemampuannya. Gitu yang tadi saya bilang, "Oh gaji Rp5 juta, tapi kok bisa beli mobilnya mobil sport gitu ya?" Di balik pengecekan background yang lain, ya Bapak Ibu gitu. Dan kita kan menaruh kecurigaan di situ, menaruh skeptisme di situ gitu ya. Kenapa ya, kok bisa sih dengan uang Rp5 juta? Gitu. Oh jangan-jangan atau mungkin dengan gaji Rp5 juta dia nge-cost gitu ya, di apartemen yang sewa per bulannya Rp10 juta, nah itu masuk akal enggak ya, kira-kira seperti itu. Dan kebanyakan nih, Bapak Ibu, dari hasil risetnya ACFE ini, lembaga ini, bahwa setiap orang pelaku fraud itu biasanya menunjukkan loh, sikapnya atau menunjukkan perilakunya bahwa itu dia sebagai pelaku, gitu. Biasanya seperti itu, dan tanpa disadari, gitu ya, karena itu sebenarnya, eh secara psikologi ada eh penjelasannya bahwa ketika eh, ada yang namanya disonansi kognitif gitu, Bapak Ibu. Jadi, ada hal yang memang secara tidak kita sadari, ternyata kita menunjukkan perilaku itu gitu. Tidak secara sadar kita ternyata terlihat ketakutan, ternyata kita ketika habis ngambil uang, ka- gitu ya, uang kas gitu ya di kasir gitu ya. Oh, ternyata kita lebih menjauh dari teman-teman gitu ya, cenderung selesai pulang langsung pulang ke rumah gitu ya, selesai kerja langsung pulang ke rumah gitu. Jadi ada secara tidak sadar kita itu menunjukkan perilaku-perilaku yang, ah, kok ini seperti ciri-ciri orang yang sedang menghindar, sedang ketakutan, dan lainnya, gitu. Itu secara tidak sadar ya. Ini hasil risetnya terhadap 2.000 orang, gitu ternyata menunjukkan, biasanya orang yang, eh, melakukan kecurangan itu menunjukkan perilakunya seperti itu. Dan ternyata biasanya orang itu hidup eh melebihi batas kemampuannya. Seperti itu. Bisa di-next.
Nah, menariknya nih, Bapak Ibu ya, menariknya kalau misalnya secara gender gitu ya secara gender, itu gimana sih perilakunya? Gitu ya, perilakunya terhadap red flag-nya ini, gitu ya. Ya, ternyata kalau perempuan itu ya, biasa ya Bapak Ibu, kan kalau perempuan dari ujung kepala sampai ujung kaki, se- se kuku-kukunya gitu ya, ya rambutnya setiap hari harus di salon, di-blow, gitu ya, harus pakai make up yang enggak bikin iritasi muka, gitu ya. Enggak cocok sedikit langsung ganti. Selain itu, belum lagi perawatnnya supaya suaminya enggak ke mana-mana, mukanya harus tetap kencang, putih, licin, gitu ya. Nah, ya berarti gaya hidupnya cukup wah sekali, gitu ya, dan biasanya, nah, di sini terlihat bahwa kalau perempuan itu menunjukkannya lewat gaya hidupnya atau mungkin lewat dari kesulitan ekonominya. Atau mungkin, ada faktor lain gitu ya. Divorce, atau masalah keluarga, dan lainnya. Jadi kurang lebih ini behaviour dari si froster gender perempuan ini adalah seperti ini, nih. Kira-kira ini yang menyebabkan atau yang menjadi red flag, gitu ya. Nah, kalau dari laki-laki gitu ya, apa sih red flag-nya? Bisa kelihatan dari mana sih? Gitu ya. Misalnya nih punya eh kedekatan tersendiri gitu ya dengan customer ataupun dengan vendor, gitu ya. Jadi memang terlihat dari hubungan yang istimewa. Istimewa itu dalam artian bukan berarti apa-apa gitu ya, tapi istimewa itu dekat, sering berkomunikasi, sering ketemu gitu ya. Nah, atau mungkin bisa juga dari bullying atau intimidasi gitu ya. Jadi, beda nih ya kalau dilihat dari aspek perempuan dengan laki-laki, itu biasanya oh red flag-nya, kalau perempuan, terlihat dari gaya hidupnya. Betul ya, dari ujung kepala sampai dengan yang ditenteng. Entah itu dompetnyakah, handphone-nyakah atau mungkin tasnya gitu ya. Kalau perempuan, kan memang yang ditunjukkan tuh tasnya, gitu ya. Semakin kulit buaya asli semakin baha-gialah rasanya bisa memamerkan tas dengan kulit buaya yang asli, gitu ya. Seperti itu. Oke, bisa di-next.
Nah, lalu gimana nih respon organisasi gitu ya. Bagaimana organisasi harus merespon hal seperti itu? Oke, pertama mungkin bisa cek background-nya. Bapak Ibu cek background calon karyawan atau mungkin karyawan yang saat ini sudah eksis ting dan lakukan tes kepribadian, karena memang secara psikologi seseorang, seorang individu itu punya sisi gelap loh, Bapak Ibu, punya sisi gelap, betul. Sisi gelap. Narsis itu merupakan salah satu komponen sisi gelap seorang atau seseorang, atau kepribadian individu. Gitu. Terus ada juga eh, Machiavellian, gitu ya. Nah itu tiga karakter dari sisi gelap seorang atau seseorang, atau kepribadian individu gitu. karena eh coba deh dicek pengecekan background kriminal sebelumnya ada enggak ya di orga- di organisasi sebelumnya, terus coba deh cek tes kepribadiannya terkait kecenderungan dia untuk berperilaku tidak etis, ada enggak, ya? Seperti itu. Lalu kedua, coba deh, lebih menyadari perubahan perilaku karyawan yang tidak biasa. Misalnya tadi eh, kalau misalnya oh, ternyata sudah ada orang-orang yang diteleponin nih sama debt collector, gitu ya. "Oh kenapa ya dengan orang ini?". Nah, itu coba dicari tahu kenapa ya, sikapnya atau perilakunya menunjukkan sebuah perubahan yang cukup signifikan. Eh, terakhir, eh yang bisa organisasi lakukan adalah menciptakan iklim kerja yang positif tadi ya. Eh, kiranya organisasi bisa, eh, mmm apa namanya? Membuat sebuah standar yang tidak multitafsir, yang tidak kontradiktif, eh punya sebuah penghargaan gitu ya, kejelasan organisasi, lalu kejelasan karier bagi karyawannya. Lalu juga adanya dukungan serta eh kepemimpinan yang eh cukup baik dan efektif supaya sama-sama gitu ya, bisa membangun organisasi atau perusahaan seperti itu. Jadi, itu yang eh, bisa saya sampaikan gitu ya. Harapannya dengan tiga respon perusahaan atau organisasi ini, tingkat kecurangan itu bisa dimitigasi, gitu.

judul kursus: Flexing and Lifestyle could be Fraud Red Flags
nama institusi: PPM Manajemen
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Untuk Bapak Ibu hadir gitu ya di diskusi sore hari ini gitu ya. Jadi ini diskusi ya Bapak Ibu ya. Jadi nanti Bapak Ibu juga bisa sharing nih gimana praktik di perusahaan Bapak Ibu sekalian gitu ya. Eh boleh masuk ke slide saya. Sudah.
Oke, kalau berbicara flexing, terus gaya hidup, terus kalau disangkutpautkan dengan fraud untuk kita yang biasanya di bidang akuntansi, keuangan, hukum, gitu ya, itu udah bukan hal yang eh, biasa lagi gitu. Misal bukan hal yang khusus lagi gitu ya, itu sebuah hal yang, eh ya udah gitu ya maksudnya. Sudah terbiasa kita mendengar eh, isu ataupun juga sudah terbiasa menangani hal-hal seperti itu, ya Bapak Ibu ya. Boleh di-next.
Nah, kalau berbicara fraud, gitu ya Bapak Ibu ya. Kebetulan saya juga fokus riset saya itu adalah di fraud, gitu ya. Karena fraud atau kecurangan itu suatu hal yang sebenarnya secara riset atau secara keilmuan gitu ya Bapak Ibu, itu kan selalu atau terus-menerus gitu ya, digali, gimana sih dicari tahu gimana caranya supaya fraud itu sebisa mungkin tidak terjadi atau setidaknya diminimalisirlah, gitu ya. Eh, apa? Kemungkinan atau kesempatan untuk melakukan fraud, gitu ya. Cuman eh perlu kita ketahui nih Bapak Ibu sekalian atau perlu mungkin juga kita aware bahwa ya, seperti yang kita tahu gitu ya, tiap hari pasti ada aja kasus terkait korupsi gitu ya, sedangkan korupsi ini kan hanya salah satu gitu ya, bagian dari fraud, gitu ya. Nah, eh, faktanya adalah Bapak Ibu kalau fraud itu ternyata sulit dideteksi dan sulit juga nih dicegah, gitu ya. Nah, buktinya apa? Ya buktinya eh, fraud itu gitu ya masih, terus terjadi setiap harinya, gitu ya. Kedua, eh fraud itu juga hampir setiap hari diberitakan gitu ya. Fraud juga setiap hari eh, maksudnya, kan sudah, sudah sering gitu ya fraud itu terjadi, korupsi itu sering banget terjadi. Tapi kenapa sih pencegahannya kok enggak bersifat eh, aktif gitu ya, atau mungkin kok pencegahannya enggak bisa menurunkan tingkat korupsi atau tingkat fraud itu sendiri, gitu ya? Nah, ini adalah fakta, Bapak Ibu, bahwa si fraud ini juga sulit dideteksi dan sulit juga dicegah, gitu ya. Karena rata-rata fraud dilakukan itu dalam jangka waktu kurang lebih dari 12 bulan gitu ya dan pengungkapannya membutuhkan kurang lebih 12 bulan sampai dengan 24 bulan. Bayangkan ya, eh audit sudah dikeluarkan, gitu ya. Opini audit sudah diungkapkan, gitu ya, tapi kok fraud-nya tidak terdeteksi, tapi kok fraud-nya baru terdeteksi atau baru diberitakan setelah dua, tiga tahun bahkan sampai lima tahun kemudian, gitu ya. Kenapa sih bisa sampai terjadi seperti itu, ya? Karena faktanya adalah, fraud ini sangat sulit dideteksi dan sulit dicegah karena biasanya fraud ini dilakukan oleh sekelompok orang, jadi enggak cuman satu orang aja, gitu ya. Biasanya dilakukan oleh dua atau lebih orang yang saling berkaitan. Nah, eh hal yang kedua ternyata eh pendeteksian fraud itu lebih cenderung berfokus pada aspek keuangan, yang enggak? Banyak banget riset yang eh spesifik gitu ya, mencari tahu apa sih faktor-faktor keuangan yang bisa digunakan perusahaan gitu ya, untuk mendeteksi fraud. Gitu ya. Padahal, fraud ini kan tidak serta-merta eh sebuah perilaku yang dihasilkan pada saat itu saja ya, Bapak Ibu. Karena sebetulnya eh fraud ini adalah ya bisa terjadi karena ada dorongan dari aspek individunya sendiri, gitu ya. Jadi eh bisa dibilang kalau misalnya sistem pengendaliannya bagus, secara corporate itu menciptakan iklim pekerjaan yang sudah positif gitu ya tapi pribadinya adalah pribadi yang serakah, tidak jujur gitu ya, punya kepribadian atau punya sisi gelap, eh kepribadian, nah itu beda lagi nih gitu ya. Jadi ternyata fraud ini tidak hanya eh seharusnya tidak hanya berfokus pada aspek keuangannya saja, tapi eh mulai bergeser untuk melihat pada aspek perilaku individunya pelaku itu, gitu ya. Nah, karena memang sudah banyak sekali, gitu ya, analisis faktor keuangan gitu ya, yang, yang mencoba untuk bagaimana sih faktor-faktor keuangan ini tuh bisa mendeteksi fraud. Tapi ternyata hasilnya masih sangat atau masih belum ditemukan satu model eh khusus gitu ya, atau suatu model efektif untuk mendeteksi fraud ini, gitu ya. Bahkan penelitian saat ini lebih memperluas terkait dengan aspek perilaku individunya. gitu ya. Kenapa sih individu ini bisa sampai melakukan fraud gitu ya? Apa yang melatarbelakanginya? Apakah memang hanya semata karena tekanan dari perusahaan atau mungkin tekanan sosial atau mungkin tekanan lingkungan, gitu ya? Atau memang secara individu atau secara karakter individunya tersebut memang sudah punya karakter itu gitu, ya. Sudah punya karakter manipulatif, lalu sudah punya karakter untuk eh, selalu ingin mementingkan diri sendiri dibandingkan untuk mementingkan kepentingan orang lain gitu ya. Nah, di-next.
Nah, jadi kalau kita pahami gitu ya, red flag itu kan sebuah kondisi ya, sebuah kondisi atau sebuah keadaan di mana eh terjadi hal-hal yang tidak biasa gitu ya. Kalau biasa itu sudah, bukan red flag lagi, gitu ya. Tapi kalau ini terjadi atau muncul gitu ya. Sesuatu eh atau perubahan perilaku yang tidak biasa gitu, kok ada sih kondisi-kondisi di mana, â€œOh ini kok enggak kayak biasanya?â€ gitu. Itu sebenarnya red flag atau indikasi. Namun, red flag ini perlu dipahami Bapak Ibu bahwa kalau red flag ini bukan berarti 100% gitu ya, 100% pasti ada fraud. Nah, enggak begitu ya. Tapi red flag ini adalah sebagai sinyal, gitu ya, sinyal atau indikasi, nih, eh kira-kira ada perubahan, entar ini perubahannya itu perubahan yang biasa atau memang perubahan yang tidak biasa. â€œOh ini kok tiba-tiba orang ini yang tadinya cheerful sekali tiba-tiba menjadi sangat pendiam,â€ gitu ya. Terus tiba-tiba kalau misalnya, â€œOh, orangnya tuh pelit banget tapi sekarang kok jadi royal bangetâ€, gitu ya. Nah, itu kan bisa, bisa menjadi red flag. Jadi bukan berarti eh perubahan perilaku seseorang itu menyatakan bahwa itu adalah red flag. Enggak juga ya Bapak Ibu. Kita juga sebagai eh, analis atau kita pun sebagai auditor perlu mencermati mana yang betul-betul red flag, mana yang memang eh, ada faktor lain yang mempengaruhinya. Jadi tidak serta-merta semuanya dinilai itu sebagai red flag, gitu ya. Nah, kalau red flag terkait dengan eh, kecurangan itu sendiri atau fraud itu sendiri, sebenarnya kan ada banyak hal ya yang bisa dijadikan red flag. Misalnya, pertama, terkait anomali akuntansi, lalu adanya ketika kita mengobservasi gitu ya, adanya kelemahan pengendalian internal, misalnya enggak ada otorisasi berjenjang, lalu sering kali invoice hilang gitu ya, atau mungkin adanya anomali analitik. Nah, nomor empat dan lima ini nih memang mengarah pada yang tadi flexing sama gaya hidup. Misalnya, terkait dengan gaya hidup yang berlebihan gitu ya. Eh, terus perilaku yang tidak wajar, serta informasi dan pengaduan. Nah, sebetulnya kalau gaya hidup berlebihan sama perilaku yang tidak wajar, itu kan eh, biasanya bisa kita temukan red flag-nya kalau kita misalnya lagi makan siang bareng gitu ya. Atau kita lagi ngobrol-ngobrol santai gitu ya. Atau memang kita punya eh, kelompok teman sendiri gitu ya yang sebetulnya bisa mendorong seseorang juga eh ber gaya hidup berlebihan, gitu ya. Misalnya saja, misalnya gaji cuman Rp5 juta tapi kok dia dalam jangka waktu satu tahun bisa beli mobilnya Fortuner ya, gitu. Atau mungkin eh kayaknya baru kemarin deh jadi karyawan, baru satu tahun kemarin deh jadi karyawan, gitu ya. Atau baru seta- baru satu bulan kemarin deh jadi eh manager, atau jadi direksi gitu ya. Kok bisa sih beli mobil yang nilainya memang miliaran gitu, atau pakai tasnya miliaran. Nah, selain kita check background memang mungkinkah yang bersangkutan, eh, misalnya baru dapat warisan, gitu ya. Atau mungkin memang punya job side yang lain di luar. Nah, itu bisa menjadi indikasi gitu ya. Kenapa ya kok perubahannya begitu cepat? Gitu ya, jadi, eh, nanti ini berkaitan dengan yang namanya disonansi kognitif Bapak Ibu bahwa kita sebagai individu tuh biasanya eh menunjukkan gitu bahwa kita tuh dalam kondisi yang sedang panik, sedang ketakutan bahwa kita sedang melakukan kesalahan, gitu. Ada loh di secara psikologis, itu menjelaskan perilaku kita tuh yang seperti itu. Nah, misal- atau dengan perilaku yang enggak wajar, gitu ya. Misalnya, eh ya tadi biasanya pelit banget gitu ya terus sekarang setiap hari entraktir gitu ya. Setiap, setiap akhir minggu liburan keluar negeri, misalnya seperti itu. Itu bisa menjadi indikasi. Dengan beberapa aspek background lain yang harus kita cek ya, Bapak Ibu. Nah, sebenarnya terkait flexing ini gitu ya. Boleh di next.
Oke. Nah, terkait dengan fenomena flexing atau pamer gaya hidup mewah ini, kan, sebenarnya menimbulkan pro dan kontra, ya, Bapak Ibu, di mana, ya, kalau flexing atau pamer gaya hidup, kan, memamerkan sesuatu yang secara pribadi, ya, secara mencolok, gitu, ya. Memang sengaja gitu, ya. Memang untuk menunjukkan status sosial, agar lebih dihargai atau lebih disanjung. Terus juga untuk menunjukkan citra diri yang berkelas dan eksklusif, gitu, ya. Oh, untuk nunjuk, wah, saya sudah bisa mencapai ABCDE, loh, gitu, ya. Atau cuma sekadar, ya, untuk mengapresiasi diri sendiri, bahwa saya sudah bekerja keras, lalu saya bisa menghasilkan banyak hal, seperti itu.
Nah, ee pro kontranya adalah, sebetulnya kalau pro, ya, wajar-wajar aja, enggak, sih? Karena, kan, ya, berhak, ya, semua orang itu menunjukkan apa yang menjadi kualitas dirinya, apa yang menjadi pencapaian atau prestasi dirinya. Cuma, kalau secara kontranya, nih, ya, itu bisa dilihat atau bisa dinilai sebagai perilaku pamer, gitu, ya, karena tidak sesuai dengan norma atau etika sosial masyarakat, gitu, ya. Misalnya aja kasus yang kemarin-kemarin itu adalah di, udahlah, masyarakat lagi susah-susahnya, gitu, ya, eh harga sembako lagi tinggi-tingginya, eh, di situ sisi ada yang pamer pakai tas miliaran, gitu ya, pakai fasilitas yang memang, eh, tidak sebanding dengan rate gajinya, seperti itu. Nah, fenomena flexing ini, sebetulnya gitu ya, Bapak Ibu, muncul karena, ya, tadi, dampak dari kecanggihan, eh, teknologi itu sendiri, gitu, ya. Eh, karena adanya media sosial, dulu kalau enggak ada media sosial, kan, jarang juga ya, Bapak Ibu isu yang namanya, ee flexing atau pamer gaya hidup mewah ini muncul, gitu ya. Ini karena sudah ada Twitter, Instagram ditambah lagi TikTok, gitu, ya. Ditambah lagi sebuah pekerjaan baru yang enggak pernah kita prediksikan sebagai influencer, gitu, ya. Yang memang ternyata, pekerjaan itu tuh untuk mengedukasi orang lain, gitu ya. Tapi kadang, ee ketika mengedukasi itu jadinya lebih ke flexing atau lebih menunjukkan, wah, bahwa segala sesuatu bisa dicapai dengan mudah, cepat dan menghasilkan hal yang banyak, gitu, ya.
Nah, ee fenomena ini, gitu ya, yang membawa akhirnya teknologi serta sosial media ini menjadi besar gitu, ya, menjadi contoh untuk banyak orang akhirnya semua orang itu berlomba-lomba, hampir semua orang berlomba-lomba, gitu, ya, untuk mencapai status sosial tertentu, gitu, ya. Nah, di sini ketika seseorang itu terpengaruh gitu ya, karena, kan, kita memang biasanya, perubahan perilaku kita itu kan, sebagian besar ada yang memang karena keinginan sendiri, karena ada juga yang karena dorongan dari pihak eksternal atau di luar dari kendali diri kita, gitu. Nah, akhirnya, gitu ya, karena pengin, nih, terlihat berkelas, pengin terlihat eksklusif, lalu pengin juga, ah, eh, kayak yang di orang lain tuh pamer ini, pamer itu, gitu, ya. Akhirnya ya, terjadilah yang namanya tekanan sosial, gitu, ya, atau mungkin, dulu, kan, kita sering banget, ya, kalau ke saudara gitu, ya. Oh, itu si itu udah, udah jadi pejabat, loh. Oh, ini si itu, udah kerja baru 1 tahun, udah dapat rumah, loh. Udah bisa beli mobil dan lain-lainnya, gitu, ya. Nah, itu biasanya, kan, juga menjadi faktor, gitu, ya. Menjadi faktor pendorong yang akhirnya, eh, ketika kita melihat sebuah kesempatan, akhirnya menjadi merasionalisasikan sesuatu, dan akhirnya perilaku yang terjadi adalah perilaku tidak etis gitu, atau perilaku, eh, untuk lebih cenderung melakukan kecurangan. Seperti itu. Nah, ee fenomena flexing ini, Bapak Ibu, ternyata, bertentangan gitu ya, bertentangan dengan kondisi, eh kondisi yang ini cukup menarik buat saya juga gitu, ya. Dengan kondisi di mana kalau seseorang itu yang kaya betulan gitu ya. Seseorang yang kaya betulan, itu dia akan, ee, lebih cenderung menunjukkan sikap yang rendah hati, gitu, ya. Nah, ini bertentangan, nih, sama, ee fenomena flexing ini, gitu, ya. Kalau flexing, kan, berlomba-lomba, ya, nunjukin saldo di ATM berapa banyak, nunjukin berapa banyak jumlah mobil di garasi, gitu, ya. Terus nunjukin berapa banyak, eh property yang dipunya gitu ya. Sedangkan, ada hasil penelitian, gitu, ya, di tahun 2022 membuktikan bahwa kalau orang yang benar-benar kaya itu, mereka enggak perlu, loh, nunjukin itu semua, gitu, ya. Bahkan, mereka cenderung untuk menutup privasi mereka gitu, ya. Tidak menonjolkan atau tidak secara mencolok, eh, memamerkan atau menunjukkan kekayaan mereka. Nah, ini sebuah, eh, apa namanya, hasil riset yang wah, oh iya ya, kalau misalnya diperhatikan gitu ya. Oh ya, betul juga fenomena ini, gitu, ya. Betul juga penjelasan dan hasil riset ini, bahwa, ya, terkadang orang yang kaya betulan tuh enggak perlu nunjukin itu gitu, ya. Bahkan, berarti, eh, bukan berarti mungkin bisa kita pertimbangkan, kalau misalnya flexing-nya berlebihan tadi ya gaya hidup berlebihan, menunjukkan, eh, perubahan perilaku yang berlebihan itu sudah bisa menjadi sebuah indikasi, gitu, ya. Di balik, eh, bahwa secara psikologi memang kita sebagai individu itu, eh, ya, tadi, ya. Seseorang yang berkepribadian narsis gitu ya memang akan selalu mencoba menunjukkan siapa dirinya, gitu, ya. Seperti itu. Jadi memang, kalau berbicara, eh, fraud itu enggak bisa Bapak Ibu, kita hanya berbicara jumlah kerugiannya berapa, gitu, ya. Siapa yang salah, lalu gimana ini harus memperbaikinya gitu ya. Tapi terlebih penting itu ya, enggak salah pentingnya adalah, bagaimana kita memperhatikan karakter atau kepribadian dari masing-masing individu tersebut, gitu. Karena bisa saja dia berperilaku seperti itu, karena, kondisi, atau memang karena secara kepribadian memang sudah punya karakter itu gitu, ya, sudah punya kepribadian seperti itu, gitu. Oke. Boleh di-next.
Nah, ee, nah, eh, bahayanya, Bapak Ibu sekalian, bahayanya, gitu, ya, bahayanya dari perilaku flexing ini, gitu, ya. Perilaku flexing ini adalah terkait dengan krisis mudah mau fraud atau kecurangannya menimbulkan krisis keuangan, gitu, ya. Ini ditambah lagi, gitu, ya, ditambah lagi dengan krisis reputasi. Ingat enggak Bapak Ibu ketika kasusnya Pak Rafael Alun ini, gitu, ya. Pertama kali muncul, gitu, ya, otomatis, wah, kita sebagai rakyat, "Wah, ngapain bayar pajak?" gitu. "Ah, sudahlah besok enggak mau bayar pajak lagi," gitu ya. Orang dipake buat kayak gitu, kok, gitu ya. "Ah ngapain bayar pajak?" Wah, parah, nih, Pak, parah, nih, pegawai pajak, nih, langsung ngeledek-ngeledek kayak gitu, kan. Nah, ternyata, krisis yang ditimbulkan, gitu, ya, dari perilaku flexing ini adalah, krisis reputasi, Bapak Ibu. Nah, reputasi tuh, bukan masalah reputasi diri sendiri gitu, ya, tapi reputasi organisasi, gitu, ya. Jadi, enggak cuman krisis keuangan, nih, yang dialami sama perusahaan, tapi juga krisis reputasi. Nah, ya, kalau seperti ini juga, eh, para investor bisa hilang gitu, ya. Tingkat kepercayaannya juga menyila, ah, sudahlah. Ah ngapain sih gitu ya. Kita juga, kemarin sebagai masyarakat gitu, saya sendiri sebagai masyarakat juga langsung, "Aduh." gitu, ya. "Waduh kok bisa seperti ini?" gitu ya. "Sedangkan, ah, saya mati-matian kerja pagi sampai malam, terus dipotong gajinya buat pajak." gitu, ya. "Wah, sama pegawai pajak ternyata disalahgunakan seperti itu." gitu. "Jujur, memang akan mengikis sedikit kepercayaan para masyarakat," gitu. Jadi, memang, eh dampaknya cukup besar ya, Bapak Ibu. Enggak cuma dari aspek keuangan tapi secara reputasi juga ini sangat merusak reputasi institusi, gitu.
Dampak secara praktik ya, bahwa seorang entrepreneur itu seharusnya menggunakan network-nya untuk mengeksploitasi sumber daya strategis dari pihak lain untuk bisa eh, menunjukkan aktivitas bisnis yang berkepanjangan gitu ya. Terus juga entrepreneur seharusnya mengembangkan modal sosial. Modal sosial ini adalah modal yang intangible, yang enggak bisa dilihat, diukur, gitu ya. Beda sama modal capital seperti investment atau pinjaman gitu ya. Eh, sehingga eh apa namanya, semakin banyak kita exploit malah semakin bagus kalau modal sosial ini. Nah, Bu Afri, Bu Afri? Iya, tinggal berapa menit?
Tinggal 5 menit lagi, Bu Afri. Heeh.
Oh, baiklah. Oke, terima kasih. Nah, berikutnya, tadi belum selesai ya. Entrepreneur seharusnya mengembangkan, gitu ya, network yang luas, large ya, diverse, beragam dan strukturnya tepat, strukturnya ini compact gitu ya. Jadi eh terstruktur kita, rutin mengadakan hubungan, atau arisan misalkan gitu ya, sehingga akan ada tadi repro- resiprositi, resiprositi terus ada cooperation, ada saling menghormati, saling percaya gitu ya. Nah, berikutnya nomor empat. Entrepreneur seharusnya mengembangkan atau, apa ya mendedi- mendedikasikan waktu dan juga upayanya sebaik mungkin, gitu ya untuk tadi memanfaatkan network-nya. Terus juga eh social capital itu adalah eh, capital yang tadi ya semakin dikuras akan semakin baik. Eh apa na- eh peningkatan kinerja gitu ya. Jadi kalau kita memanfaatkan modal sosial dari lawan eh apa namanya? Partner kita, itu akan semakin baik. Nah, personal network itu ternyata terbukti eh baik atau cocok digunakan untuk perusahaan kecil ya. Jadi kalau perusahaan kecil itu memang belum terinstitusi dengan baik, gitu ya. Belum punya struktur organisasi yang baik juga, sehingga eh bisa memanfaatkan jejaring yang sifatnya personal. Jadi one on one gitu ya. Entrepreneur satu itu dengan entrepreneur lain tuh kongsian bikin apa gitu ya. Itu cocok untuk UKM. Tapi semakin dengan semakin besarnya usaha gitu ya, eh lebih baik eh tidak hanya jejaring personal yang diutamakan, tapi jejaring yang sifatnya bisnis atau profesional itu harus mulai digalakkan.
Caranya gimana untuk meni- me- apa membangun jejaring yang profesional? Kita harus join ya banyak acara, trade fair gitu ya, pameran-pameran. Terus juga eh pertemuan dengan banyak asosiasi, webinar seperti ini, ini adalah salah satu cara untuk kita, eh apa meningkatkan jejaring profesional kita. Nah, tips bagi seorang, apa pengusaha small atau pengu- usaha UKM gitu ya, eh terkait dengan apa? Network ini, diharapkan pertama, eh local government atau juga perlu pengembangan di eh apa namanya? Tingkat lokal gitu ya, terkait yang pertama harus eh mempromosikan aktivitas yang bisa mendukung kegiatan entrepreneur, ya. Seperti halnya, eh apa? Banyak sekali dari Kementerian ya, eh grant-grant untuk UKM-UKM di tengah Covid ini, bantuan-bantuan Covid. Menurut saya tuh sangat baik karena itu eh manfaatnya sangat besar untuk para small entrepreneurs. Terus juga, tadi jika ada masalah di struktur gitu ya, eh perlu ada juga eh apa namanya? Penanganan gitu ya, misalkan struktur organisasinya kurang rapi, ya harus dirapikan. Nah, ini peran dari institusi pendidikan ya. Jadi universitas itu harusnya jadi tengah-tengah antara entrepreneur tadi dan juga eh public dan juga private stakeholder-nya gitu ya sehingga dia bisa ngajarin bagaimana eh apa? Pendidikan kewirausahaan yang bisa membangun jejaring.
Terus juga tadi ya eh memperkuat kohesi atau iklim eh berjejaring yang semakin besar di ranah lokal. Ini, ini saran dari penelitian itu. Nah, ini kalau ini penelitian saya sendiri ya, yang tadi saya sampaikan saya dapat best paper dari penelitian ini. Bahwa ternyata Bapak Ibu pendidikan kewirausahaan itu berpengaruh dalam cara eh, entrepreneur itu membuka usaha. Jadi kalau kita ngambil pendidikan kewirausahaan kita akan semakin siap dalam membuka usaha. Kenapa? Karena outcome dari, atau hasil dari pendidikan berwirausaha yang dijalani mahasiswa, waktu itu saya teliti alumni PPM School, mereka merasa bahwa mereka semakin bisa mengatasi hambatan usaha baru. Nah, LON ini adalah singkatan dari liability of newness. Jadi hambatan usaha baru itu apa sih kalau secara bisnis? Ada internal dan eksternal. Nah, internal itu adalah terkait misalkan dia bingung ya eh menjalani peran sebagai pengusaha, sebagai owner, sebagai manager, itu tiga-tiganya kan jadi satu ya di pengusaha itu. Nah, dia bingung. Tapi dengan pendidikan kewirausahaan, dia enggak bingung dan akhirnya bisa membuka usaha dengan semakin cepat dan semakin baik, gitu ya. Terus kalau eksternal LON ini berarti hambatan yang bersifat eh eksternal gitu ya, jadi tantangan dari luar, misalkan perubahan selera pasar, gitu-gitu ya. Itu kalau kita belajar entrepreneur eh pendidi- entrepreneur itu, eh dia bisa apa? Punya kemampuan itu sehingga lebih siap membuka usaha baru. Dan ternyata, rekognisi, rekognisi itu berarti eh merasa di apa ya? Eh apa? Dipuji ya, rasa ingin dipuji itu ternyata enggak berpengaruh, ya. Jadi, enggak berpengaruh pada pembentukan usaha baru yang sukses. Nah, ternyata juga kalau kita mau eh sukses dalam membuka usaha baru, dalam kaitannya dengan berjejaring, kita juga harus punya ilmu yang namanya studi kelayakan bisnis. Selain tadi sudah tahu tentang bagaimana berjejaring. Sehingga kita akan tepat sasaran ya kalau udah tahu ilmunya tentang studi kelayakan bisnis, kita akan tepat, kita agar bisnisnya layak, berjejaring dengan siapa nih, berhubungan dengan siapa nih, perusahaan mana yang harus kita sasar. Nah itu eh, pentingnya pendidikan keperusahaan dalam eh kesuksesan membuka usaha baru. Ini proven, sudah terbukti ternyata eh berpengaruh ya. Jadi bahwa menjadi entrepreneur itu enggak natural, tapi nurture, bisa diajarkan. Buktinya tadi murid-murid saya lebih sukses dari eh apa namanya, mungkin yang enggak ambil entrepreneur education atau entrepreneurship education. Nah ini referensi saya dan semoga bermanfaat apa yang saya sampaikan. Eh, terima kasih atas waktunya.
Nah, kalau dari eh risetnya ACFE Global, gitu ya, riset dari 2022, di sini itu menunjukkan bahwa oh ternyata red flags secara behaviour itu terlihat dari gaya hidup Bapak Ibu, gitu ya, dari gaya hidup. Dan biasanya, gitu ya, dia hidup melebihi dari batas kemampuannya. Gitu yang tadi saya bilang, "Oh gaji Rp5 juta, tapi kok bisa beli mobilnya mobil sport gitu ya?" Di balik pengecekan background yang lain, ya Bapak Ibu gitu. Dan kita kan menaruh kecurigaan di situ, menaruh skeptisme di situ gitu ya. Kenapa ya, kok bisa sih dengan uang Rp5 juta? Gitu. Oh jangan-jangan atau mungkin dengan gaji Rp5 juta dia nge-cost gitu ya, di apartemen yang sewa per bulannya Rp10 juta, nah itu masuk akal enggak ya, kira-kira seperti itu. Dan kebanyakan nih, Bapak Ibu, dari hasil risetnya ACFE ini, lembaga ini, bahwa setiap orang pelaku fraud itu biasanya menunjukkan loh, sikapnya atau menunjukkan perilakunya bahwa itu dia sebagai pelaku, gitu. Biasanya seperti itu, dan tanpa disadari, gitu ya, karena itu sebenarnya, eh secara psikologi ada eh penjelasannya bahwa ketika eh, ada yang namanya disonansi kognitif gitu, Bapak Ibu. Jadi, ada hal yang memang secara tidak kita sadari, ternyata kita menunjukkan perilaku itu gitu. Tidak secara sadar kita ternyata terlihat ketakutan, ternyata kita ketika habis ngambil uang, ka- gitu ya, uang kas gitu ya di kasir gitu ya. Oh, ternyata kita lebih menjauh dari teman-teman gitu ya, cenderung selesai pulang langsung pulang ke rumah gitu ya, selesai kerja langsung pulang ke rumah gitu. Jadi ada secara tidak sadar kita itu menunjukkan perilaku-perilaku yang, ah, kok ini seperti ciri-ciri orang yang sedang menghindar, sedang ketakutan, dan lainnya, gitu. Itu secara tidak sadar ya. Ini hasil risetnya terhadap 2.000 orang, gitu ternyata menunjukkan, biasanya orang yang, eh, melakukan kecurangan itu menunjukkan perilakunya seperti itu. Dan ternyata biasanya orang itu hidup eh melebihi batas kemampuannya. Seperti itu. Bisa di-next.
Nah, menariknya nih, Bapak Ibu ya, menariknya kalau misalnya secara gender gitu ya secara gender, itu gimana sih perilakunya? Gitu ya, perilakunya terhadap red flag-nya ini, gitu ya. Ya, ternyata kalau perempuan itu ya, biasa ya Bapak Ibu, kan kalau perempuan dari ujung kepala sampai ujung kaki, se- se kuku-kukunya gitu ya, ya rambutnya setiap hari harus di salon, di-blow, gitu ya, harus pakai make up yang enggak bikin iritasi muka, gitu ya. Enggak cocok sedikit langsung ganti. Selain itu, belum lagi perawatnnya supaya suaminya enggak ke mana-mana, mukanya harus tetap kencang, putih, licin, gitu ya. Nah, ya berarti gaya hidupnya cukup wah sekali, gitu ya, dan biasanya, nah, di sini terlihat bahwa kalau perempuan itu menunjukkannya lewat gaya hidupnya atau mungkin lewat dari kesulitan ekonominya. Atau mungkin, ada faktor lain gitu ya. Divorce, atau masalah keluarga, dan lainnya. Jadi kurang lebih ini behaviour dari si froster gender perempuan ini adalah seperti ini, nih. Kira-kira ini yang menyebabkan atau yang menjadi red flag, gitu ya. Nah, kalau dari laki-laki gitu ya, apa sih red flag-nya? Bisa kelihatan dari mana sih? Gitu ya. Misalnya nih punya eh kedekatan tersendiri gitu ya dengan customer ataupun dengan vendor, gitu ya. Jadi memang terlihat dari hubungan yang istimewa. Istimewa itu dalam artian bukan berarti apa-apa gitu ya, tapi istimewa itu dekat, sering berkomunikasi, sering ketemu gitu ya. Nah, atau mungkin bisa juga dari bullying atau intimidasi gitu ya. Jadi, beda nih ya kalau dilihat dari aspek perempuan dengan laki-laki, itu biasanya oh red flag-nya, kalau perempuan, terlihat dari gaya hidupnya. Betul ya, dari ujung kepala sampai dengan yang ditenteng. Entah itu dompetnyakah, handphone-nyakah atau mungkin tasnya gitu ya. Kalau perempuan, kan memang yang ditunjukkan tuh tasnya, gitu ya. Semakin kulit buaya asli semakin baha-gialah rasanya bisa memamerkan tas dengan kulit buaya yang asli, gitu ya. Seperti itu. Oke, bisa di-next.
Nah, lalu gimana nih respon organisasi gitu ya. Bagaimana organisasi harus merespon hal seperti itu? Oke, pertama mungkin bisa cek background-nya. Bapak Ibu cek background calon karyawan atau mungkin karyawan yang saat ini sudah eksis ting dan lakukan tes kepribadian, karena memang secara psikologi seseorang, seorang individu itu punya sisi gelap loh, Bapak Ibu, punya sisi gelap, betul. Sisi gelap. Narsis itu merupakan salah satu komponen sisi gelap seorang atau seseorang, atau kepribadian individu. Gitu. Terus ada juga eh, Machiavellian, gitu ya. Nah itu tiga karakter dari sisi gelap seorang atau seseorang, atau kepribadian individu gitu. karena eh coba deh dicek pengecekan background kriminal sebelumnya ada enggak ya di orga- di organisasi sebelumnya, terus coba deh cek tes kepribadiannya terkait kecenderungan dia untuk berperilaku tidak etis, ada enggak, ya? Seperti itu. Lalu kedua, coba deh, lebih menyadari perubahan perilaku karyawan yang tidak biasa. Misalnya tadi eh, kalau misalnya oh, ternyata sudah ada orang-orang yang diteleponin nih sama debt collector, gitu ya. "Oh kenapa ya dengan orang ini?". Nah, itu coba dicari tahu kenapa ya, sikapnya atau perilakunya menunjukkan sebuah perubahan yang cukup signifikan. Eh, terakhir, eh yang bisa organisasi lakukan adalah menciptakan iklim kerja yang positif tadi ya. Eh, kiranya organisasi bisa, eh, mmm apa namanya? Membuat sebuah standar yang tidak multitafsir, yang tidak kontradiktif, eh punya sebuah penghargaan gitu ya, kejelasan organisasi, lalu kejelasan karier bagi karyawannya. Lalu juga adanya dukungan serta eh kepemimpinan yang eh cukup baik dan efektif supaya sama-sama gitu ya, bisa membangun organisasi atau perusahaan seperti itu. Jadi, itu yang eh, bisa saya sampaikan gitu ya. Harapannya dengan tiga respon perusahaan atau organisasi ini, tingkat kecurangan itu bisa dimitigasi, gitu.

judul kursus: VUCA
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Introduction
lesson: Introduction : Apa itu VUCA ?
transkripsi: 00:10 Sahabat-sahabat Dynargie, saya masih ingin ngobrol banyak bersama dengan ee teman-teman semuanya, sahabat-sahabat semuanya. Kita sudah ngobrol soal mindset, kita sudah ngobrol soal ee komunikasi ya kan. Nah, sekarang leadership! Anda siapa ya? kok tiba-tiba muncul? belum dikenalin. 00:28 Iya, soal leadership. Masih bersama dengan Bapak Joko Murdjono. Hai, Pak. Halo! Sori, numpang nyololong aja. Oh, enggak apa-apa, itu justru kondisi yang VUCA. Ya, kondisi yang tidak tertebak, tiba-tiba ada yang muncul. Heeh. Ngobrol soal VUCA nih, Pak, ya yang lagi banyak diomongin, gitu. Banyak perusahaan yang sangat concern tentang VUCA ini: volatility, uncertainty, Oke. Apa, Pak? Complexity, Betul ya? Iya. Ambiguity, Ya. Oke. Ee, bisa sih dijelasin satu-satu, cuman dalam bayangan saya yang pemalas ini, kok pokoknya semuanya itu enggak pasti gitu. Semuanya serba berubah, semuanya enggak ada yang ee stabil. Dan si VUCA ini kan dikenal sejak '87 lho, 1987, tapi baru, baru naik-naik lagi sekarang gitu. Saya sih melihatnya karena memang kondisi sekarang lagi susah ya, apalagi ditambah dengan PPKM-PPKM, lebih ke COVID-19, gitu ya yang hah tambah enggak pasti gitu. Ya. Dynargie mengalami VUCA enggak sih sebenarnya? Iya. Oh, sangat. Kita semua, sangat mengalami, dan kalau Daniel bilang dari dulu udah ada, Heeh. bedanya yang sekarang, wak, percepatan, waktu perubahan itu makin pendek. Maksudnya perubahan makin pendek? Jadi, karena faktor teknologi, digitalisasi, semua. Plus, sekarang pun juga kalau dibilang COVID itu modern banget, gitu, penyakit yang modern banget. Cepat dia adaptasinya. Parah! Parah! Ya. Heeh, ya ya ya. Betul. Jadi, obat yang dulu, enggak bisa sekarang. Harus ada obat lagi atau vaksin lagi yang baru, vaksin lagi yang baru, gitu kan. So, ini sesuatu yang Ee, apa? juga terjadi di dunia pekerjaan, dunia bisnis, korporasi, gitu kan, di mana ee best practises dari masa lalu, itu enggak bisa lagi. Jadi contoh, jadi benchmark. Yang sekara, Nah, kan solusi juga harus berubah gitu, maksudnya? Iya, solusi juga harus berubah. Wow! Kenapa? Karena kalau zaman dulu ee apa? seorang leader, seorang people manager gitu ya, Heeh. dia dilihat sebagai orang yang solutif. Jadi kalau ada problem, kita datang ke bos, nanya, solusinya, Pak. Heeh, heeh. Nah, terus ee apa? dia tahu segalanya gitu kan. Loh, bos saya itu enggak cuma tahu segalanya lho, Pak. Bos saya itu melakukan segalanya. Dia bisa melakukan segalanya. Itu, itulah ee apa? ee leader-manager dulu yang sukses. Oh, dulu ya. Sekarang, nah sekarang itu enggak bisa sukses dia sendirian. Kenapa? Saking ada VUCANya ini. Iya. Heeh. Karena semuanya s, yang tadi Daniel bilang, gitu kan, serba berbeda. Yang dulu, solusi yang dulu, enggak bisa dipakai sekarang. Heeh. Nah, berarti ke depannya, gitu kan, yang dituntut adalah, makanya kita keluarin juga yang tadi saya bilang itu: Human Side of Leadership. Pada saat saya nyololong. Iya. Heeh. Manusianya tuh harus di apa? dilengkapi dengan yang namanya kompetensi. Kemampuan mereka berpikir, kemampuan mereka melakukan, gitu. Jadi kayak kompetensi itu hampir bisa dibilang rata. antara leader dengan anak buahnya. Nanti, Silakan silakan. Kenapa kenapa? Jadi nantinya best thinking dari secara kolektif. Itulah solusi yang dicari nantinya. Best thinking kolektif itu apa sih, Pak? Maksudnya, Pak? Jadi, em, gini deh, Daniel, kalau, kalau ada masalah, gitu kan, kamu ada masalah, Heeh. kita diskusikan Heeh. bersama-sama dengan rekan kerja kita, gitu kan. Kayak kalau kita bahas proposal, gitu kan. Nah, itu kan, best thinking dari seluruh ee apa? orang tuh terlibat di situ. Dia akan menyumbang. Jadi kolaboratif. Ee, apa? pemikirannya berbagai sudut dari divers gitu kan, masuk. Cara pandangnya. So, solusi yang ada bisa jadi kayaknya kok baru banget ya solusinya? Bisa jadi, seperti itu. Bahasa gampangnya adalah bagaimana si leader ini melibatkan semua anggota timnya, gitu. Yes. Tapi kalau tim yang dilibatkan kompetensinya tidak ada, kira-kira meetingnya akan kayak gimana? Diskusinya akan kayak gimana? Jadi, ngomong sendiri, timnya diam aja. Ya, ujung-ujungnya leadernya lagi kan. Ada empat kan, si VUCA itu, dengan berbagai ee apa? Apa tuh jenenge? ee, definisi yang masing-masing, gitu. Heeh. Apakah si empat-empatnya itu, kalau menurut Pak Joko, bisa diatasi dengan cara berpikir yang sama atau tetap dibagi lagi? Ee, Susahkan pertanyaannya. Saya senang loh, kalau pertanyaan saya susahin ini. Ee, itulah, justru pertanyaan yang bagus, Daniel, biar jawabannya. Oke, berarti kalau empat-empatnya itu, tentu saja tidak ada situasi yang kita bilang oh, hanya volatile saja. Heeh. Oh, hanya uncertainty saja, Pak, kan itu kan nyambung semua gitu kan. Ooh, nyambung. Heeh. Heeh. Tapi, semua itu ee menuju kepada satu solusi di mana ee sebuah organisasi, sebuah tim, seorang leader Heeh. dia harus bisa nunjukin oke, kita mau ke sini nih. Hmm. Kita mau ee menuju ke sana nih bareng-bareng, oke. Dan, ke sananya itu harus jelas. Jadi yang namanya orang kalau bilang ke sananya itu, kalau di kita tuh, bahasa mindsetnya kemarin kan PATH ya. Hmm. Ee apa? ee, kita tahu arahnya mau ke mana. Si tujuan kita udah jelas di depan mata, dan itu harus dimengerti yang sama. Oleh? Oleh timnya. Dia harus melihat benda yang sama. Kalau bendanya itu bulat, tujuannya ya dia harus lihatnya bulat. Jadi, itu butuh clarity, butuh ee transparansi juga, gitu kan. Iya. Iya ya ya ya. Nah. Sebentar, saya mulai bingung nih. Saya mulai bingung nih. Si leader ini berarti tugasnya banyak ya, ketika menghadapi VUCA? Yang pertama dia harus melibatkan timnya. Iya ya. Di sisi lain, Dan memajukan kompetensinya timnya. Nah, memajukan kompetensinya timnya. Oke, timnya jadi, si leader ini juga harus punya tujuan. Walau dunia mau berubah seperti apa, dia tetap harus punya satu tujuan gitu. Yes! Dan juga dilihat secara jelas oleh timnya. Dan, Iya. Jadi, contoh paling simpel adalah Nil, kita ke Bandung yuk. Heeh. Bandung tuh tujuan kan? Iya, saya, saya tahu, saya clear, Bandung. Iya, tau. Clear. Bandung tahu kan? Udah kebayang kan? Hampir semua orang di situ tahu Bandung. Iya. Heeh. Heeh. Tapi menuju ke Bandung bisa lewat berapa cara? Banyak, naik kereta. Bisa, tahu, misalnya Bisa ca pa travel, mau jalan kaki, mau naik sepeda, itu juga bisa. Bisa. Enggak! Jalannya, Jalannya kaki sama naik sepeda saya enggak ikut! Jalannya juga berbagai macam, kan? Heeh. Bisa lewat Cikampek, bisa lewat ee Jagorawi, terus kemudian puncak gitu kan? Nyampe juga ke Bandung. Bisa enggak lewat Anyer, cerita dulu? Bisa. Bisa. Gitu, tapi ujungnya nyampe ke Bandung, yang penting Bandungnya jelas. Heeh. Nah, ini yang dimaksud dengan clarity itu, bahwa semua orang kebayang. Ooh. Semua orang di, organisasi itu kebayang mau ke mana. Clarity, transparansi. Setiap kali mau berhenti di jalan, misalnya mau istirahat, mau beli kopi, mau beli cemilan, mau beli apa gitu, itu kan berdasarkan apa namanya? Keputusan bersama, yang, misalnya kita sewa bus deh, gitu deh. Heeh. Kita berhentinya nanti di sini ya gitu, dan itu kesepakatan bersama. Nah, ini yang, yang istilahnya satu tim bergerak menuju satu tujuan, tapi semua keputusan diambil bersama-sama. Dan ini, tidak gampang buat seorang leader yang biasa me-manage secara mikro. Mikro itu apa, Pak? Mikro? Otoritatif. Otoritatif. Oke. Oke. Nyuruh. Oke. Gitu kan. Itu enggak, enggak gampang. Dia harus mengadopsi perilaku yang baru di situ. Oke. Jadi cara pertama menghadapi VUCA adalah tentukan tujuannya yang jelas berdasarkan kesepakatan bersama. Oke, di satu sisi. Sisi lain tadi si leadernya ee melibatkan tim yang juga punya kompetensi. Iya. Udah ya, Pak, jangan banyak-banyak ya, Pak, satu dulu ya, Pak. Satu lagi. Satu lagi ya, satu lagi boleh. Karena misalnya dalam perjalanan ke sana gitu kan, tahu-tahu ada tanah longsor atau jalan rusak atau kecelakaan. Heeh. gitu kan. Sehingga kita harus mengambil jalan lain. Hmm. Nah, ini yang kita bilang, ee kalau orang istilahnya tuh, kita bisa adaptasikan atau menjadi lebih agile gitu. Jadi kita lincah. Oh, ke sini ke Halang. Nah, ke sini ke Halang, ke sana gitu kan. Jadi Ooh. Oke. pasti tujuannya udah jelas, tapi kita bisa dengan mudah me, menavigasikan Heeh. kita dan tim kita Hm. untuk tetap mencapai tujuannya. Transparansi itu penting, Hmm. inovasi, cara berpikir itu penting, Pak, di situ. Dan inilah yang kita maksudkan ee, apa? bahwa menghadapi VUCA itu sisi manusia dari bisnisnya itu jadi makin penting, Pak. Anda bingung atau Anda semakin jelas, sahabat Dynargie ya? Buat saya sih cukup jelas bahwa harus punya tujuan, kemudian menca- yang disepakati bersama, kalau ada tantangan, fleksibel nih mencari jalan lain agar sampai tujuan tersebut. Semoga begitu ya, cukup jelas ya. How-nya seperti apa? besok lagi ya. Besok How-nya ya, Pak. Oke! Oke, di lain episode. Hmm. Jelas kan? Ya sudah, kita ketemu di episode selanjutnya. Bye!

judul kursus: VUCA
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: VUCA - Volatility
lesson: Strategi Mengatasi Volatility
transkripsi: 00:00 Hai, sahabat-sahabat Dynargie. Kita masih ngobrol tentang VUCA di Power Tips ya. VUCA adalah volatility, uncertainty, complexity, ambiguity. Kemarin sudah kita bahas banyak di episode sebelumnya. Sekarang mau kita bahas satu-satu sih. Ya. Kali ini masih bersama dengan Joko Murdjono. Selamat datang di Power Tips, Pak Joko. Selamat datang juga Daniel di Power Tips. Ini tuh rumahnyasi siapa sih sebenarnya? Pak, ee volatility, Pak, volatility. Yang saya tahu kan si volatility ini adalah eee perubahan yang tidak terduga, unpredictable, perubahan secara cepat gitu. Benar. Iya. Begitu enggak sih? Benar. Pasti sudah Googling tadi kan? Jelas. Kan kita sudah briefing tadi sebelumnya. Iya. Ya, soalnya perubahan yang volatile itu kan basically sesuatu yang berubah cepat Heeh. dan tidak diduga-duga tau-tau datang aja gitu kan. Hmm hmm. Betul. Nah, hasil Googlingan saya adalah cara mengatasinya dengan vision. Vision katanya sih begitu. Dynargie bagaimana caranya untuk mengatasi volatility yang katanya dengan vision? Well, eee kembali semua leaders ya istilahnya pasti ini kata umum ya. Heeh. vision. Vision. Heeh. Visi. Setiap perusahaan kalau ditanya Wow! vision mission-nya apa? Gitu. Vision mission-nya apa? Pasti ada. Iya. Visi itu bagi kita kalau kita taruh di bahasanya BISAIDU itu ibaratnya kayak ee kita bisa lihat ee titiknya, poinnya. Kita mau ke mana? Ooh, tujuannya. Tujuannya. Oke. Jadi ee kalau di bahasa BISAIDU itu kayak semangat karena bisa ngelihat tujuannya akhirnya itu mau ke mana. Hm. Nah, kita mau berakhir di mana. Nah. Itu ee kata semangat itu keluar, passion itu keluar karena memang yang namanya visi kan harus menginspirasi. Betul. Gitu kan. Oke. Pada saat dibuat, iya, itu memang harus selalu ee apa lebih ini lho, strategiknya ke sana. Betul. Nah. Tadi volatile, dibilang kan perubahannya cepat Cepat. dan tidak terduga. Tidak terduga. Apakah kita bisa strategis menuju ke sana? Maksudnya? Jadi kalau kita strategik tuh artinya kan kita sudah plan. Oh, di sini nanti gini, di sini gini, di sini gini, di sini gini. Hmm hmm. Hmm. Kalau situasinya volatile, kita enggak bisa bermain di ranah strategic mindsetnya kita. Kita harus bermain di tactical. Ooh, oke. Tapi tetap kita ee ee kita mau ke arah situ tuh. Kita mau ke lighthouse itu. Jadi yang saya tangkap adalah untuk mengatasi si volatility ini, satu, punya tujuan dulu. Ada tujuannya yang menentukan tujuan dan juga ee bagaimana cara menuju ke sananya. Itu dua hal yang berbeda. Heeh. Heeh. Iya. Iya. Iya. Itu dua hal yang berbeda karena visi misi Heeh. kalau cuman disebutkan, dituliskan, ya sudah, jadi kata-kata yang bagus. Yang penting kan action-nya, Hmm. ada tindakannya. Nah, pada saat kita action, itu tidak bisa terlalu strategis dalam situasi volatility. Oh, oke. Jadi kita harus lebih tactical, kita harus ee bisa lebih banyak mendengarkan ee pendapat orang lain dan kita sendiri juga harus punya pendapat gitu karena kita tahu kita mau ke mana. Hmm, hmm. Dan kadang-kadang tidak harus melakukannya dengan cara kita. Justru memiliki kalau dibilang ee an open mind gitu kan. Kita juga menerima oh, caranya orang lain mungkin lebih tepat. Hmm. Mungkin dia lebih jago di situ. Nah, paling, paling, ee apa? ee ee ngelihatnya tuh gini deh. Ee let's say ee kita nih satu perusaha, satu perusahaan ada 100 orang gitu ya Daniel. Saya bilang ke semuanya, termasuk Daniel. Kita akan pindah ke Bali tahun depan. Oke. Pindah ke Bali tahun depan. Oke, pindah ke Bali. Semua orang tahu Bali di mana kan? Tahu, tahu. Tahu. Kita mau pindah ke Bali. So, cara kita setahun ini supaya akhir tahun kita sudah bisa pindah ke Bali, Hmm heeh. strateginya adalah A, B, C, D, E. Oke, oke. Nah. Jadi visinya udah ada, strateginya ada ya. Iya. Oke. Tahapan ini udah ada, semuanya sudah jelas. Oke dan saya harus bisa mempengaruhi, membuat ee kenapa kita pindah ke Bali itu hidup akan lebih indah. Karena ingat tadi, semangat. Orang-orang harus semangat. Jadi saya harus bisa mempengaruhi orang lain. Ooh, wow, oke. Betul. Oke. Betul. Kita mau melakukan itu. Nah, kita udah punya plan, kita udah punya tujuan mau ke mana akhirnya. Hmm. Tahu-tahu terjadillah yang namanya volatility itu. Hmm hmm. Ee COVID datang gitu kan. Hm. Ee, apa ee apa? exchange rate kita jatuh gitu Nah pendapatan menurunn banyak gitu, oke. Segala macam bisa berubah dan tidak terduga pada saat kita melakukan planning kita mau pindah ke Bali. Iya. Jadi artinya kan kita bisa pegang plan kita terus ya kan? Hmm. Cuman on the way ke situ tidak bisa pakai mindset strategik, kita harus tactical. Gimana nih caranya? Gimana nih caranya? Gimana ininya? Gimana ininya? Supaya akhir tahun kita satu orang, satu kantor 100 orang, bisa pindah ke Bali. Hm. Ooh. Oke. Tadi disebutkan tidak harus menggunakan cara si leadernya. Berarti apa yang harus dilakukan ketika tactical itu terjadi? Leadernya harus banyak mendengarkan ee pendapatnya orang lain. Ide-idenya orang lain dan juga setelah apa? ee mendengarkan pendapatnya itu, juga memberikan ee semacam kebebasan, ruang bagi orang-orang lain di timnya untuk melakukan dengan caranya mereka. Jadi enggak, enggak dipegang terus harus caranya gini di di istilahnya dog watching gitu. Heeh, heeh. Hmm, heeh. Hmm. Nah ini, ini sesuatu yang kita harus sadar antara ee seringkali suka juga ada pertanyaan kayak gini. Betul. Berarti kalau situasinya volatile, percuma dong kita set vision? Enggak. Enggak. Tetap kita harus punya visi. Hmm. Justru itu paling penting. Ibaratnya kalau hidupnya enggak pakai enggak ada tujuan, susah ya, gitu ya? Iya, enggak, betul, betul, betul, betul. Oke, jadi menghadapi situasi yang volatile, yang berubah cepat, tidak terduga, satu, memiliki visi dulu, jelas nih tujuannya mau ke mana. Dalam mencapainya ini yang dibutuhkan fleksibilitas, mendengarkan pendapat dari timnya, hmm. Hmm hmm. hmm hmm. Dan juga ee memberikan ruang ya, untuk mereka berpendapat dan juga melakukan ee cara-caranya untuk sampai ke tujuan yang sama. That's the point. Iya. Seperti yang Daniel juga tahu, ke Bali bisa naik kapal laut, Bisa. bisa naik mobil atau bus Bisa. bisa naik pesawat Bisa. jalan kaki bisa enggak? Bisa. Bisanya kapan, enggak tahu kan? Heeh, tapi sampai. Karena tujuannya jelas. Iya. Iya. Dan itulah yang kita harus bisa ee istilahnya ee lebih tactical gitu. Jadi tetap tujuannya dipegang, cara mencapai ke sananya karena situasinya volatile, kita harus bisa adaptasi. Oke. Oke. Baiklah. Sudah ya, Pak? V-nya dulu, Pak. Apa? Jelas enggak? Jelas jelas, jelas jelas jelas. Kali ini jelas, jelas jelas. Ya. V-nya aja dulu ya, UUCA-nya besok lagi ya. Oke, semoga juga jelas juga untuk Anda sahabat-sahabat Dynargie. Saya pamit di sini, sampai jumpa.

judul kursus: VUCA
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: VUCA - Uncertainty
lesson: Memahami Uncertainty
transkripsi: Kita lanjutkan obrolan tentang ee Vuca ya dan di Nargie bagaimana menyikapi si Vuca ini ya Vuca-nya sudah volatility sudah uncertenty sekarang akan kita bahas Pak Joko Murdjono.
Iya
Selamat pagi siang sore malam
Selamat malam pagi siang sore Loh kan ee si apa namanya yang menonton enggak pasti menonton kapan ya kan Uncertaint waktunya Iya kan Uncertainty Uncertainty itu ya saya tahu enggak pasti Pak, ini antara saya enggak paham atau saya malas baca Jangan pernah malas bacalah Tapi secara umum yang saya dapat itu adalah ketidakpastian gitu yang tidak pasti itu sekarang atau ee ke depannya. Kalau kita ngomongin bisnis gitu ya Hmm. yang tidak yang tidak pasti itu sekarang atau ke depannya kan masa depan setahu saya memang selalu enggak pasti ya Ya ee uncertenty itu saat ini enggak jelas Oke, enggak jelas he eh ee Saat ini tuh enggak jelas mungkin terlalu banyak informasi Heeh. data Heeh. atau fakta yang terjadi saat ini. Sehingga masa depannya tuh makin tidak pasti. Jadi, kayak karena terlalu banyak data saat ini yang kita mungkin tahu kita baca tapi masa depannya Oke jadi enggak pasti. Karena terlalu banyak alternatif yang mungkin bisa eee apa eee muncul gitu loh. Mmm. Nah, eee dan ini kan makin sering sekarang terjadi karena eee informasi tuh kayak free flow lewat lewat internet. Tinggal di Google aja udah Heeh, Heeh. prang mau tahu apa aja ada saking banyaknya bingung mana yang bener mana yang enggak, mana yang ramalan kayak ramalan cuaca yang belum tentu juga gitu kan hujan petir segala macem gitu. Mmm, oke. Kondisi kondisi itu ee yang saya baca lagi ini rajin loh saya hari ini ya adalah dengan understanding katanya. Ya, untuk mengatasinya yang harus dimengerti itu apa? Apakah memang ee mengerti dalam artian yowes lah saya terima saya pahami kondisi ini gitu. Atau gimana? Mmm mmm. Eee seperti tadi saya bilang eee karena datanya banyak Heeh. gitu kan. Ee kita harus bisa membaca, mengartikan, menarik insight dari data itu Heeh. terhadap ee bisnis kita terhadap industrinya kita. Oke. Apa dampaknya gitu kan, karena yang saat ini tidak jelas Oke dan masa depan yang terlalu apa banyak cabangnya gitu kan Heeh. So, mindset kita tuh harus lebih eee apa sih istilahnya eee Googling sana sini, ngobrol sama orang, tukar pendapat gitu untuk ningkatin Oh, tukar pendapat ee understanding kita, paham ee kita paham enggak sama data yang ada sekarang tuh seperti apa? Fakta yang ada sekarang seperti apa. Ya, tentunya ngobrolnya bukan cuman sama orang-orang yang istilahnya sepemikiran gitu. Karena kalau enggak kita enggak dapat insight yang berbeda-beda nantinya gitu kan. Heeh. Heeh. Oh sama gitu ya. Makanya saya, hobi saya kan sepedaan kayak tadi pagi ini kan sepedaan. Kadang-kadang kalau ketemu orang Hmm. yang lagi naik motor atau apa di lampu merah ngobrol gitu dan Ha? Ngobrol di lampu merah, oh Ngobrol di lampu merah karena kadang-kadang lampu merahnya kan lama gitu kan. Nah, dengan ngobrol sama tukang Siomay, dengan ngobrol sama tukang Bakso, ngobrol sama ketemu sama temen sepedaan yang ternyata dia direktur, CEO, atau VP, atau apa gitu kan Ya, kita kan mengumpulkan banyak sudut pandang dengan orang apa abang-abang Gojek ngobrol Hmm, iya. Iya. nya gitu ya, kita ngumpulin semuanya. Meningkatkan pemahaman kita terhadap sebenarnya situasi ini kayak apa nih sekarang. Nah, itu butuh mindset Oh. kita mampu dengarin orang gitu kan, terbuka terhadap pendapat orang, Heeh, Heeh. Heeh. ee kita boleh punya pendapat tapi kita harus terbuka terhadap pendapat orang. Tujuannya adalah nanti kita menarik insight Hmm. Jadi, situasinya seperti ini loh supaya kita makin mengerti, kita makin paham situasinya apa. Mmm. Kadang-kadang kan ketika ngobrol dengan seseorang yang enggak sepemikiran itu yang enggak nyaman, enggak nyaman gimana gitu kan Pak ya? Enggak apa-apa toh yang dia omongin tidak harus kita terima semua 100% bener. Iya sih Kita hanya bicara untuk menarik apa pendapat dia. Heeh. Justru malah kadang-kadang bagus dengan orang yang kalau saya bilang tuh ekstrim gitu ya Heeh. ee eee apa, kalau kemarin ngomong design thinking kan ada ekstrim kiri ekstrim kanan gitu kan. Nah Iya, iya iya. Kita bisa taruh gitu, ini orang yang bener-bener sudut pandangnya beda banget, tapi saya mau dengar saya ngobrol bukan berarti saya setuju dengan dia. Heeh. Saya hanya ingin mendengarkan. Jadi, apa namanya, kalau mindset-nya itu eee kita terbuka terhadap opini orang lain. Tapi bukan berarti itu membentuk opini kita. Heeh, Heeh. Heeh. Kita bisa bicara dengan siapa saja gitu kan dari yang top level sampai yang paling bawah gitu kan. Nah, inilah pentingnya kita ee punya juga eee apa namanya, prinsip yang kita pegang karena kita yang tahu bisnis kita. Nah, prinsipnya tuh apa? Karena masa depan yang tidak pasti ini ya kita kalau kemarin pembicaraannya kan menentukan visi kita harus Visi. pasti gitu kan. Tapi menjalankan ke sana action-nya itu kita sangat taktikal Betul betul fleksibel gitu kan. Nah, di sini juga gitu Pada saat kita mengerti sesuatu, paling enggak kita bisa buat skenario nantinya. Jadi kayak eksperimen gitu loh. Skenario-skenario kalau ini terjadi sesuai dengan fakta analisa yang si ini Mmm. berarti action-nya harus begini. Nah, itu kan kita meningkatkan antisipasi, meningkatkan pemahaman kita terhadap situasi tersebut. Oke. ee Ee, Daniel Oke. ee. Nge sambung soal, makin, makin lumayan. Saya tertarik sama, kata kata eksperimen tadi. Kalau kita sambungkan dengan topik topik sebelumnya berarti kita perlu punya mindset yang ee apa namanya, eksperimental mau mencoba gitu, tidak takut dengan perubahan hal baru gitu.
Iya. Kumpulin data-data itu tadi. Oh. Dari orang-orang, bridging antara data yang dari sana, dari sini, dari sana Gitu. Oke. Susah ya menghadapi Vuca ya Pak ya? Voltaile kemarin harus di mana uncertain harus di mana Ya, itulah. Makanya sekarang kan ee apa namanya, untuk mengerti Vuca banyak yang menawarkan kelasnya gitu, setelahnya kan, untuk understanding Vuca, tapi sebenarnya kalau kita mau ee setelah visi misi kita mau bertindak gitu kan, bagaimana caranya actually kita menghadapi si Vuca-nya ini? Nah, salah satunya uncertainty itu pasti dialami oleh semua orang saat ini. Iya. Ya kan? Eee dan ini makin cepat lagi perubahannya juga gitu kan dengan teknologi. Eee dan ini adalah sesuatu yang eee apa namanya, menurut kami di dinargi kita harus mindset kita tuh harus eco friendly terhadap si Vuca ini, kalau dari kemarin volatility, uncertenty Besok kita akan bahas apa Daniel? Complexity dan ambiguity, kenapa C-nya saya selalu lupa Pak? Baiklah, kita lanjutkan dengan complexity dan ambiguity episode selanjutnya Pak Joko thank you.

judul kursus: VUCA
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: VUCA - Complexity
lesson: Cara Menghadapi Situasu Complexity
transkripsi: 00:00 Halo, sahabat-sahabat Dynargie. Selamat pagi, siang dan sore. Kali ini agak sedikit berbeda Power Tips-nya, di mana saya, Joko Murdjono, yang membuka gitu kan dan Daniel tetap bersama saya setia jadi teman diskusi di sini. Halo, Daniel. Iya, Pak. Saya enggak suka episode ini. Buat saya kompleks rasanya. Karena kamu tahu kamu akan ditanya tentang complexity. Ini kan bagian dari VUCA yang kemarin kita. Iya iya iya. Oke. VU. Sekarang C. Complexity. Apa yang Daniel mengerti tentang complexity. Oke. Ah! Eee Secara harfiah kompleks kan kompleks gitu padat macam-macam gitu. Eee banyak yang tumpuk-tumpuk dan bisa jadi ee saling terkait gitu ya yang nyambung satu dengan yang lain itu kalau ngelihat apa sih namanya kartu-kartu yang disusun terus jatuh satu semuanya jatuh gitu ya. Kayak domino gitu ya, kayak Domino, betul, domino. Kayak saling terkait gara-gara satu yang lain juga ikut bergerak bertindak jadi bergeser terus. Iya. Betul, Pak. Betul, dan itulah yang dibilang. Karena gini, satu keputusan belum tentu bisa eee diambil untuk memecahkan semuanya gitu kan. Karena kita ambil keputusan di sini, tau-tau yang bereaksi di sebelah sana. Nah, kita ambil keputusan sana bereaksi. Jadi kayak Hm. Hmm. ee ada informasinya untuk mengambil keputusan gitu, sebagai seorang manager leader, ada, memiliki. Namun agak sulit untuk diproses gitu Pak. Karen? Karena terlalu banyak dan mungkin Oh, oke. enggak lengkap informasinya, gitu kan? Hmm hmm. Ya, karena kita, kita enggak terlalu tahu situasinya karena sesuatu kalau yang namanya reaksi gara-gara satu hal yang kita lakukan terus ini ada reaksi kan ini belum tentu ada informasinya Hmm. di kita. So, bagaimana caranya Daniel kira-kira kalau menghadapi situasi yang kompleks ini? Waduh. Ee ee seperti rumus solusi VUCANya ya. Kalau complexity juga diatasi dengan C-nya, clarity gitu, kejelasan, gitu. Nah buat saya ini enggak jelas Clarity. Oke. Saya enggak clear. Apa yang bisa menyebabkan si clarity ini me menyelesaikan complexity itu yang ee karena dalam pikiran saya sesuatu jelas kemudian kompleksnya berkurang. Kok, enggak nyambung ya, Pak? Oke. Clarity itu kan istilahnya ee kalau saya sering melihatnya clarity itu agak 11-12 tetanggaan dengan transparansi. Ooh, oke. Oke. Hmm. Jadi ee di mana semua information yang ada itu kita share, atau bahkan ee ee tentang situasinya ya. Jadi tidak ada yang dium, diumpet-umpetin, gitu satu. Hmm. Oh, oke. Oke. Ya. Tujuannya di-share, supaya semua orang bisa mencerna datanya. Nah kadang-kadang kan yang namanya manusia kan beda-beda nih Hmm hmm. kemampuan memahaminya. Betul, betul. Kita harus bisa mendiskusikannya, mengomunikasikannya dengan bahasa yang simpel. Hmm heeh. Semua informasi itu kita buat simpel, sehingga masuk akal atau logikal bagi tim kita, bagi kolega kita untuk memproses data itu. Mudah dimengerti, gitu loh. Hmm. Hmm. Tujuan dari dari ee activity itu dengan, dengan kita transparan terus kita communicate yang apa? ee simpel, gitu kan. Hmm. Semuanya ee akan memahami yang sama. Hmm. Pemahamannya akan koheren, Pak. Align gitu terhadap situasi. Jadi kalau itu terjadi, gitu kan, Hmm. Betul. semuanya akan jadi: Oh, iya ini saya mengertinya gini, saya mengertinya gini. Tetap namanya manusia ada perbedaan pendapat. Benar? Hmm. Benar. Saya melihatnya kayak gini. Daniel bisa melihatnya kayak apa, Daniel bisa ngelihat kayak apa. Nah, inilah perlu-nya kita melakukan diskusi dalam konteks transparan dan komunikasi yang simpel yang bahasanya kita adjust. Karena dengan diskusi yang seperti itu, kita bisa ee mendapat sudut pandang yang berbeda dari suatu masalah yang kompleks itu, sehingga kita bisa antisipasi dan karena idenya bukan dari kita sendiri, bukan satu orang gitu ya, bukan Superman yang ngeluarin idenya gitu. Bukan, bukan super leader atau super manager. Heeh. Hmm. Itu justru meningkatkan empowerment dari tim kita untuk bertindak. Betul. Karena situasi yang kompleks kadang-kadang, tidak bisa diselesaikan dengan kita sendiri, harus semuanya atau bahkan harus mengambil tenaga ahli dari luar. Hmm. Jelas sekarang, Pak? Jadi situas kompelks, satu apa yang terjadi di transparansi. Semua timnya tahu, jelas, jadi pemikirannya sama dan akhirnya juga melibatkan mereka untuk ikut bertindak, mengatasi itu. Hmm. Betul. Iya. Asal pemahamannya sudah sama, koheren, sudah align semuanya. Iya. Si leadernya, mindset apa yang diperlukan? Kalau kita kaitkan dengan BISAIDU kemarin tentang masa lalu, sekarang, dan masa depan, yang saya tangkap memang lebih banyak di sekarang nih, karena melibatkan timnya. Sekarang. Hmm. Iya, dan keputusan kan diambil untuk masa depan. Berarti kan Hmm. Iya. ee lebih banyak say dan do, mindset-nya, karena Hmm. kita mau empower people, kita mau dengarkan mereka, kita mau apa ee dengarkan pendapat mereka, sudut pandang-nya mereka, terhadap situasi itu gitu kan. Lalu, jangan cuman diskusi-diskusi, muter-muter, diskusi, tapi enggak Hmm. bawa ke action gitu, enggak bawa ke performance-nya, ke result-nya. Makanya dalam situasi yang kompleks, kadang-kadang keputusan yang kita ambil, kita coba dulu yuk, sini. Kita coba dulu yuk. Kita lakukan ini, kita lihat nanti reaksinya kayak apa? Kita lakukan ini, kita lihat. Nah, ini butuh mindset yang lebih ee apa ya, eksperimental, apalagi kalau kita mau empower others gitu kan. Heeh. Kita harus bisa membiarkan orang-orang mengerjakannya dengan cara mereka. Tidak harus dengan cara kita. Hmm. So harus ada certain level of freedom di situ, Pak. Oke. Untuk mereka bertindak ya. Oke, clear, kalau sekarang, Pak ya. Semoga juga clear untuk teman-teman semuanya, ada suatu situasi yang kompleks, transparansi, semua orang tahu, paham ee yang sama dan empowering ya. Ee, terlibat untuk ikut bertindak. Iya. Baiklah. Mantap Pak. Sisa satu lagi apa? Ap, apalagi? Kenapa, Pak? Jadi, apa lagi nih? Jadi silakan Anda tutup. Kita lanjutkan di sesi selanjutnya, sampai jumpa.

judul kursus: VUCA
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: VUCA - Ambiguity
lesson: Arti Ambiguity Menurut VUCA
transkripsi: Selamat pagi siang dan sore sahabat Dinardji, apa kabar? Kembali bersama saya dan Daniel Hadi Wibowo. Nama saya Joko Murdjono kita ada di power tips kali ini, sesi kali ini ee melengkapi sesi yang Vuca kemarin gitu kan. Nah Daniel, ini ada pertanyaan nih buat saya. Apa tuh pertanyaannya Daniel? Tentu tentang ambiguity Pak. Kan sekarang sudah sampai ke A-nya ambiguity yang menurut kamus Makanya kamus Makanya kamus Ambigu atau adalah bermakna lebih dari satu, maknanya banyak. Jadi kadang-kadang itu menimbulkan ee apa keraguan, kekaburan, ketidakjelasan. Itu ambigu menurut KBBI, kalau ambigu menurut Vuca Pak? Hmm. Yang kalau saya baca-baca ya, gitu kan? Iya. Juga itu eee ee situasinya kan istilahnya kita tidak banyak informasi ataupun kalau informasinya banyak tuh enggak jelas. Mmm. Bahkan kadang-kadang situasinya tidak ada informasi sama sekali. Enggak pernah ada kejadian yang sebelumnya gitu. Ya kan, jadi it's unknown. Hmm. Masuk ke unknown territory. Eee Jadi, segala sesuatunya jadi enggak pasti, uncertain. Nah, kita bisa perkirakan enggak, output-nya mau apa, hasilnya mau apa dengan informasi kayak gitu Enggak bisa. yang ada kalau kita sibuk planning, kita udah planning, kita minta approval bos-bos kita. Tahu-tahu situasinya berubah lagi. Heeh. Heeh. Nah, ini sesuatu yang eee di dalam Vuca ini dan dan apa namanya, ee ini sesuatu yang benar-benar kadang-kadang bikin orang yang suka planning Heeh. suka long term planning, strategizing itu jadi stres. Why? Enggak bisa planning. Loh, tapi bukannya ee setiap perusahaan atau bisnis memang harus punya planning yang jangka panjang, Pak. Yes, kita kan bicara kemarin di apa volatility yang pertama bahwa kita harus punya visi Betul. Betul. Ya kan, jangka panjang. Tapi karena kalau ee Vuca itu kan enggak berdiri sendiri masing-masing. Heeh. Heeh. Volatility uncertainty, complexity, dan ambiguity tuh enggak berdiri sendiri, itu semua kayak gejabruk gitu loh, masuk semuanya. Hmm. Heeh, heeh, heeh. Kalau sudah kayak gitu, kita punya planning jangka panjang. Harus yang kejadian nih dalam perjalanan menuju ke sana Hmm. Banyak yang Betul. hal-hal baru yang kita enggak tahu gitu loh. Heeh. So, solusinya gimana jadinya? gitu kan, itu pasti pertanyaan kamu berikutnya. Iya. Apalagi yang ee kalau kita menurut ikutin rumusnya kan ee A-nya ambiguity dihadapi dengan agility gitu yang setahu kan agility itu ee lincah adaptif gitu. Gimana ceritanya itu malah bisa menghadapi si ambiguity yang enggak jelas apapun? Yes. Ee kalau kita agile ee being flexible gitu ya Heeh. Kita menjadi flexible, kita itu lebih, lebih bisa melakukan adaptasi. Jadi kayak selalu waspada. Ibarat bahasa simpelnya tuh kayak gitu. Oh, oke, iya. Iya. Kenapa? Informasinya enggak ada, situation-nya unknown. Kita lagi jalan, kita ngadepin apa, ya kita harus tahu, kita harus siap untuk ngambil keputusan, kita mau kiri, kanan, atau bablas aja terus gitu istilahnya gitu. Tahu-tahu ketemu apa lagi, tahu-tahu ketemu apa lagi. Nah, ini sesuatu yang unknown gitu loh. Dan ini yang yang dibilang makanya eee ambiguity itu kita harus agile, kita harus being apa? agility dibilangnya sih lincah katanya. Hmm. Jadi, harus bisa lompat-lompat ketemu sungai, ada batu-batu kecil ya kita lompat-lompat gitu loh. Jadi, flexibility jangan terlalu terpaku sama apa rencana gitu kan. Heeh. Dan kalau mau lincah, kata kamu tadi kan. Kebiasaannya kalau di perusahaan yang besar, mau melakukan sesuatu, minta izin sama bos enggak? Jelas. Iya. Minta izin sama bos, bos saya harus approve lagi kata saya. Begitu nyampe di sini situasinya berubah lagi Oh iya. naik turun lagi sudah ganti ya benar. Sudah berubah. Jadi hierarki kita harus dibuat sesederhana mungkin. Proses pengambilan keputusan di rancang itu harus sederhana. Oh. Lebih, kalau kita di apa, eee complexity kita bilang kan clarity, transparency semuanya harus clear gitu kan. Di sini juga sama pentingnya gitu kan. Dan di sinilah di mana kita eee eee akan banyak melakukan kesalahan. Karena tadi informasinya unknown. Mmm. Unclear, uncertain gitu kan? Heeh. Kita akan banyak melakukan kesalahan. Penting sekali kita belajar dari kesalahan kita itu. Itu sangat penting. Maka di sini kalau agile, sering di dikaitkan ee dengan innovation. Dan dalam menghadapi VUCA secara kompleks, situasinya ini jadi satu ini kan? Iya. Iya. Itu ee tetap kita harus tahu mau ke mana, visinya harus jelas, future-nya harus jelas. Mmm. Gitu kan? Ada kompasnya, ada panduannya kita mau ke mana. Tapi on the way ke sana, kita harus lincah, agile katamu kan tadi. Oke. Iya. Oh, ketemu ini, ketemu ini, karena informasinya uncertain dan komunikasi kita harus clear, harus transparent. Kita harus mengerti yang sama. Di sinilah yang namanya ee kalau kita mau melakukan bisnis di dunia yang Vuca. Hmm. Bilangnya kan gitu. Hmm. Dunia yang Vuca itu sekarang very dynamic, so much digital technology gitu kan. Approach-nya tidak bisa pakai pakem yang lama, approach-nya eee istilahnya kita harus merubah mindset kita. Oh salah itu oke Heeh. Kalau kita belajar dari kesalahan. Informasi enggak jelas, jangan nunggu data dulu, kalau dulu mindset-nya datanya semua dulu ha baru saya berani ngambil keputusan. Sekarang bisa jadi enggak ada datanya. Hmm. So ini suatu perubahan ee sebagai penutup dari Vuca gitu ya, bahwa ini secara global ini kita tuh eh cara bekerja kita, kita harus melihat kembali ke dalam bagaimana caranya ee eh decision making proses di tempat kita Hmm. Terlalu hierarkikah atau ada otonomi bagaimana komunikasinya kita? Hmm. Clear, transparent semua informasi diketahui atau masih ada yang kayak silo-silo, disimpan informasinya. Oke. Ini sesuatu yang harus ee apa eee dilakukan oleh para leader saat ini bahwa they have to trust more, they have to educate more ke bawahnya. Menghadapi situasi yang Vuca seperti ini. Oke. Untuk para leader ee perusahaan yang juga ingin ee menghadapi ini tentu saja ee Dinardji bisa menjadi fasilitator membantu untuk menghadapinya Ya. Benar dan mindset-nya harus benar, itu yang kata pertama dulu, gitu kan? Hmm. Karena kalau kita tidak terbiasa mengambil keputusan yang sifatnya on the spot. Gitu kan. Gitu, nah itu suatu mindset yang harus di di apa kita sadari dan secara sadar kita harus bisa merubahnya itu. Kita tidak belajar dari kesalahan itu juga salah satu kendalanya juga mindset-nya. Kita tidak bisa being transparent, gitu, open kepada orang-orang mengenai informasi. Its another mindset lagi. Makanya this is where ee saya tidak bisa meng-underline pentingnya mindset yang tepat menghadapi Vuca itu seperti apa. Mmm. Nah, kalau mau tahu, tentunya ya ikuti power tips ini terus. Siapa tahu ada bocoran-bocoran dikit atau konteks kita gitu kan untuk ee another workshop, gitu kan. Siap. Baiklah. Terima kasih, Joko Murdjono, Country Manager Dinardji Indonesia. Terima kasih Pak Joko. Iya. Thank you. Dicatat aja untuk ee Anda semua, sahabat Dinardji, terima kasih ya. Vuca rangkaian Vuca kita akhiri di sini. Informasi lebih lanjut, silakan hubungi Dinardji Indonesia. Alamatnya ada di bawah ini, semoga bisa membantu Anda menghadapi dunia yang semakin Vuca di hari-hari ini. Saya Daniel Wibowo. Sampai jumpa.

judul kursus: VUCA
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Komunikasi
lesson: Komunikasi Yang Efektif Itu Seperti Apa?
transkripsi: Hai sahabat-sahabat Dinardji. Power tips kembali hadir melanjutkan yang kemarin tentang Vuca, kita sudah membicarakan penuhnya apa itu dan bagaimana cara mengatasinya. Salah satu cara mengatasi kondisi Vuca adalah komunikasi yang efektif antar timnya ya bagaimana semua informasi bisa dikomunikasikan, semua timnya punya pemahaman yang sama dan caranya agar bisa punya pemahaman yang sama adalah disampaikan dengan efektif. Komunikasi efektif itu seperti apa saya bersama dengan konsultan Dinardji Indonesia Goretti Devi. Hai Bu Devi.
Halo Dani senang banget ya, sudah lama enggak ketemu deh. Sudah lama loh, iya benar loh. Iya. Akhirnya kita bisa ngobrol-ngobrol tentang komunikasi efektif, jadi Bu Devi ee tapi sudah kemarin bersama dengan Pak Joko itu ngobrol tentang Vuca nih kondisi yang luar biasa, pelik begitu ya, kompleks kemudian tumpuk-tumpuk. Nah, disebutkan bahwa salah satu cara mengatasinya adalah komunikasi yang efektif, yang jelas gitu antar timnya, atasan ke bawahan, antar timnya. Iya. Nah, menurut Bu Devi sendiri komunikasi yang efektif itu sebenarnya seperti apa sih Bu?
Ee baik ya, menarik sekali memang betul ya Hmm. ee ketika kita masuk di dalam suatu situasi seperti saat ini ya, terjadi Vuca ya. Dalam pekerjaan kita sehari-hari nah memang komunikasi efektif itu ee menjadi penting betul sekali nih ee Daniel ya. Hmm. Nah, ee mungkin pertama-tama yang harus kita perhatikan ya adalah ee empat hukum komunikasi ala Dinardji mungkin ya nanti untuk berkomunikasi secara efektif, ya kan? Jadi, kalau ee kita tahu komunikasi empat hukum komunikasi ala Dinardji adalah yang pertama ada lima menit pertama ya, bagaimana lima menit pertama dalam komunikasi itu penting. Karena lima menit pertama ini adalah bisa memberikan efek permanen ya, kesan permanen. Oke. Nah, kalau kita lima menit pertamanya itu bagus, pasti kita akan lebih mudah ya, menjalin komunikasi ke belakangnya dan seterusnya, gitu ya. Jadi, Hmm. Hmm hmm. dari awal itu memang harus kita perhatikan ya, kita persiapkan.
Lalu berikutnya, ee komunikasi tidak sama dengan berbicara. Hmm. Nah, pasti ee apa tuh maksudnya ya? Jadi orang ternyata bisa loh berbicara tetapi tidak mengomunikasikan sesuatu. Nah, jadi komunikasi itu ternyata terdiri terdiri dari komunikasi verbal dan nonverbal yang mana komunikasi yang nonverbal itu yang banyak sekali justru mengambil peran, ya. Nah, itu sering kita lupakan. Jadi ee kadang kala kita berbicara sesuatu tetapi bahasa tubuh kita mengucapkan yang lain nah ini menjadi tidak efektif karena orang jadi bingung. Ini sebenarnya mau ngomong apa ya, gitu. Jadi kita harus perhatikan kalau kita mengucapkan verbalnya demikian bahasa tubuh kita harus juga menunjang. Ya, jadi kalau kita mau tegas ya bahasa tubuh kita harus tegas. Kita mau berempati kita harus itu juga harus menunjukkan empati, jadi jangan terbalik-terbalik sehingga orang yang di sana, di seberang kita, itu paham betul maksud yang ingin kita sampaikan secara tepat. Hmm iya. Nah berikutnya adalah hmm, ya jadi yang selanjutnya adalah apa yang kita transmisikan, nih yang ketiga ya, apa yang kita transmisikan itu belum tentu sama dengan apa yang diterima oleh orang yang menjadi pendengar kita. Mmm. Jadi ada dua hal nih yang diperhatikan oleh orang yang mengirimkan pesan dan orang yang menerima pesan. Ya, jadi kalau kita memberikan pesan itu harus singkat, simpel, tapi jelas ya, ee harus dipersiapkan ya, jadi harus dipersiapkan. Jangan itu bertele-tele mbulet orang bingung. Nah, begitu pula kalau ee misalnya kita menjadi pendengar kita juga harus siap, harus, jangan sambil nyambi ini nyambi itu, kita benar-benar mendengarkan dengan full ya. Jangan sambil pegang HP, jangan sambil bikin pekerjaan di laptop, benar-benar kita full mendengarkan, kalau perlu itu kita catat ya, kalau kalau enggak ngerti kita tanya. Jadi di sini enggak boleh ada asumsi, asumsi, ah, pasti dia ngerti atau, ah, kita berasumsi juga, oh ee mungkin dia maksudnya ini. Nah, asumsi itu juga yang paling sebenarnya menjadi faktor utama ya komunikasi itu tidak efektif, Ya. Jadi, benar-benar enggak boleh berasumsi.
Lalu yang terakhir adalah ee manusia adalah gunung es. Nah, maksudnya apa? Bukan manusia itu dingin bukan ya, Jadi, ada bagian atas Gunung es itu kan rapung-rapung tuh di lautan ya. Jadi ada yang muncul di permukaan, ada yang bagian bonggol bawahnya tuh yang gede. Nah, sebenarnya yang diharapkan adalah apa yang tersurat di atas bagian bagian sadar ya, yang kecil hanya kelihatannya itu sama dengan yang bagian bawah yang besar yang mewakili alam bawah sadar. Nah, jadi, apa yang kita lakukan tuh cocok ya, atau sinkron dengan apa yang kita membawa atau kita ungkapkan dalam perilaku kita sehari-hari nah maksudnya begitu. Jadi jangan kita bilang, eh, kita harus rajin ya, tapi kita sendiri datang selalu siang, enggak tepat waktu. Nah, orang itu membaca jadi ambigu. Jadi supaya tidak ambigu tuh apa yang kita ucapkan, yang tersurat, itu benar-benar harus seperti apa yang kita si, si, si, si, rat,kan dalam perilaku kita sehari-hari, jadi harus sinkron. Itu dulu deh, itu yang empat tuh tadi tuh. Iya, benar. Empat hukum komunikasi. Itu akan membantu untuk berkomunikasinya lebih efektif. Nah, Betul, betul, iya. menghadapi Vuca sekarang efektif aja cukup enggak, Bu?
Nah, ya, tadi ya kalau misalnya kita bicara efektif aja mungkin kita harus ditambah dengan sekarang Bu sedang training juga ya menjadi asertif. Jadi kita komunikasi yang asertif itu bagaimana? gitu loh, Asertif? Hmm. Asertif tuh apa lagi, Bu? Nah, jadi, nah, asertif itu sebenarnya kalau kita Google ya ee secara umum di ee di apa ya, arti,nya apa sih gitu, asertif, jadi asertif itu adalah bisa mengutarakan secara, secara jujur ya dan tegas. Oke. Apa yang kita rasakan, yang kita pikirkan, yang kita inginkan kepada pihak lain tetapi dengan tetap bisa menghargai ee orang yang sebagai lawan bicara kita, begitu. Itu asertif saja ya artinya nah, komunikasi yang asertif itu bagaimana? Nah, berarti komunikasi yang mampu untuk ee kita menyampaikan ya, apa yang menjadi keinginan kita secara tegas dan secara jujur ya. Hmm. Eee, kepada lawan bicara kita sehingga mereka mengerti tanpa menyinggung atau ee tanpa dan dengan tetap menghargai ee orang yang jadi lawan bicara kita gitu sih. Kira-kira seperti itu.
Oke, oke, oke. Itu komunikasi asertif. Heeh. Nah, kalau Iya. Asertif Nah, bagaimana cara melakukannya?
Nah, ya, jadi komunikasi asertif itu jadi kita kalau ee kali lagi ini dari Dinardji activity Dinardji. Kita lihat ada dua faktor sih faktor teknis dan mungkin faktor nonteknis. Nah jadi sebenarnya menjadi asertif itu apa sih yang diperlukan? Ya. Jadi ada beberapa hal yang diperlukan supaya kita secara non teknis, jadi mungkin secara perilaku kita ya, kita bisa berlaku asertif. Ya, itu pertama kita harus jujur. Iya. Siap, saya sudah ada catatannya nih. Oke, oke, oke. Jujur. Biar bisa kalah ya, harus pertama jelas, jujur Hmm. Ya. Lalu, mm, pengertian, nah, justru kita tuh kalau mau menjadi asertif mau benar-benar didengarkan, kita juga harus mau mengerti orang lain. Jadi bukannya kita tuh dengan asertif kita maunya dimengerti tapi kita juga mau mengerti orang lain, ya. Jadi jelas, jujur, pengertian, bertanggung jawab dan bisa membujuk, mempersuasi. Nah, itulah komunikasi yang es, efektif secara asertif adalah bisa mempersuasi sebetulnya. Nah, jadi, Daniel pasti tanya lagi. Jadi, gimana sih maksudnya? Iya, heeh. Apakah setiap berkomunikasi itu harus selalu membujuk gitu sih, harus apa namanya? Enggak kan tadi pengen supaya keinginan, kita bisa mengutarakan keinginan kita. Tentu mengutarakan keinginan kita, tentu ee dengan tujuan sebenarnya keinginan kita itu terpenuhi kan? gitu ya. Nah, jadi kita harus bisa di dalam komunikasi kita harus bisa ibaratnya membujuk. Nah, ternyata membujuk ini adalah suatu, suatu kesenian tersendiri gitu ya. Ada suatu seninya. Jadi membujuk ini ternyata apa yang penting dari membujuk? Apakah kita harus punya ilmu persuasi yang tinggi? Nah, ternyata membujuk itu adalah perlu yang diperlukan adalah apa? likeability-nya tinggi. Oh. Apa itu likeability ya? Oh disukai gitu ya apa sih Nah, jadi kita tuh harus jadi pribadi yang disukai, ternyata. Jadi kalau kita mau mempersu, mempersuasi orang mau membujuk orang, pertama-tama ternyata kita harus menjadi sosok yang disukai gitu. Jadi itu akan lebih mudah untuk mer, mempersuasi orang, lebih mudah untuk mendapatkan apa yang kita inginkan lebih mudah untuk mempengaruhi orang lain. Tuh. Hmm. Ternyata ya. Jadi, kalau kita misalnya di dalam kita bekerja sehari-hari menjadi kolega yang nyebelin, menjadi atasan yang diktator ya, atau yang mau enggak mau tahu anak buah, itu susah. Kita mau mempengaruhi mereka itu susah. Jadi kita sendiri harus menjadi sosok yang disukai, gitu. Begitu sih kira-kira ya. Oke. Nah, mau dilanjut, lanjut nih, ya? Iya, lanjut dong, lanjut dong. Nah, jadi likeability itu ternyata ya supaya kita bisa menjadi sosok yang disukai, ternyata kita tuh harus punya empati yang tinggi. Tuh. Ya. Oke. Jadi kita tuh enggak bisa mau mau mau kayak apa ya? Kayak orang tuh kayak enggak mau dengerin orang lain enggak mau tahu, orang lain enggak mau tahu kesulitan anak buah, enggak mau mendengarkan. Enggak bisa. Kita kalau mau disukai kita harus empatinya tinggi, ya, pertama. Lalu kita harus tulus. Nah, jadi kita enggak bisa kayak pura-pura kita ngedengerin, pura-pura kita mau berempati. Enggak bisa, kita harus benar-benar tulus ya, tulus lalu terbuka, terbuka, kita mau apa sih, terbukanya untuk apa? Untuk lebih perhatian kepada anak buah kita. Lebih mendengarkan kepada anak buah kita dan terutama adalah supaya lebih relevan ya, jadi Hmm. kita sekarang di situasi Covid seperti ini ya, kita hidup mungkin kebanyakan 90% sudah WFH ya. Hmm. Kita hidup ee mungkin terkurung dengan fakta yang ada di, ya, sekitar di dalam rumah kita sendiri aja, mungkin lain dengan apa yang terjadi di rumah Dani, lain lagi, apa yang terjadi di rumah anak buah kita, mungkin seperti itu. Nah, kita tuh harus tetap relevan karena kita enggak bisa cuma ngerti fakta atau kejadian apa yang terjadi di dalam lingkungan kita yang kecil ini, ya. Kita harus tetap relevan. Oh, anak buah kita tuh ternyata seperti ini, oh di luar sana seperti ini, oh di daerah sana seperti ini supaya memang kita bisa lebih benar-benar memperhatikan dan mendengarkan misalnya situasi yang mereka hadapi, begitu. Nah, kalau sudah begini, likeability-nya tinggi, anak buah senang ya, oh, ini sangat punya bos tuh enak banget ya, mau ngedengerin kita perhatian, tulus, berempati ya, sama situasi kita relevan nih sama situasi kita yang aduh WFH ini sekarang sudah mulai jenuh, dan sebagainya. Nah, begitu bos atau atasan ini meminta sesuatu ya, mungkin enggak susah-susah gitu. Gampang sekali untuk mempersuasi anak buah karena merasa ini adalah sosok yang likeability-nya tinggi begitu. Itu. Tuh kuncinya Dani oh. Oke. Iya. Jadi selalu secara teknis empat hukum komunikasi tentang persiapan bagaimana berkomunikasi yang baik, non teknisnya juga penting nih empati agar disukai berbicara dengan tulus, jadi komunikasinya tersampaikan dengan baik. Betul, betul.
Oke deh. Baiklah. Terima kasih waktunya, Bu Devi. Iya, siap.
Terima kasih juga sahabat Dinardji sudah bergabung, silakan dipraktekan kita ketemu di power tips selanjutnya. Sampai jumpa.
Bye.
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transkripsi: 00:10 Sahabat-sahabat Dynargie, saya masih ingin ngobrol banyak bersama dengan ee teman-teman semuanya, sahabat-sahabat semuanya. Kita sudah ngobrol soal mindset, kita sudah ngobrol soal ee komunikasi ya kan. Nah, sekarang leadership! Anda siapa ya? kok tiba-tiba muncul? belum dikenalin. 00:28 Iya, soal leadership. Masih bersama dengan Bapak Joko Murdjono. Hai, Pak. Halo! Sori, numpang nyololong aja. Oh, enggak apa-apa, itu justru kondisi yang VUCA. Ya, kondisi yang tidak tertebak, tiba-tiba ada yang muncul. Heeh. Ngobrol soal VUCA nih, Pak, ya yang lagi banyak diomongin, gitu. Banyak perusahaan yang sangat concern tentang VUCA ini: volatility, uncertainty, Oke. Apa, Pak? Complexity, Betul ya? Iya. Ambiguity, Ya. Oke. Ee, bisa sih dijelasin satu-satu, cuman dalam bayangan saya yang pemalas ini, kok pokoknya semuanya itu enggak pasti gitu. Semuanya serba berubah, semuanya enggak ada yang ee stabil. Dan si VUCA ini kan dikenal sejak '87 lho, 1987, tapi baru, baru naik-naik lagi sekarang gitu. Saya sih melihatnya karena memang kondisi sekarang lagi susah ya, apalagi ditambah dengan PPKM-PPKM, lebih ke COVID-19, gitu ya yang hah tambah enggak pasti gitu. Ya. Dynargie mengalami VUCA enggak sih sebenarnya? Iya. Oh, sangat. Kita semua, sangat mengalami, dan kalau Daniel bilang dari dulu udah ada, Heeh. bedanya yang sekarang, wak, percepatan, waktu perubahan itu makin pendek. Maksudnya perubahan makin pendek? Jadi, karena faktor teknologi, digitalisasi, semua. Plus, sekarang pun juga kalau dibilang COVID itu modern banget, gitu, penyakit yang modern banget. Cepat dia adaptasinya. Parah! Parah! Ya. Heeh, ya ya ya. Betul. Jadi, obat yang dulu, enggak bisa sekarang. Harus ada obat lagi atau vaksin lagi yang baru, vaksin lagi yang baru, gitu kan. So, ini sesuatu yang Ee, apa? juga terjadi di dunia pekerjaan, dunia bisnis, korporasi, gitu kan, di mana ee best practises dari masa lalu, itu enggak bisa lagi. Jadi contoh, jadi benchmark. Yang sekara, Nah, kan solusi juga harus berubah gitu, maksudnya? Iya, solusi juga harus berubah. Wow! Kenapa? Karena kalau zaman dulu ee apa? seorang leader, seorang people manager gitu ya, Heeh. dia dilihat sebagai orang yang solutif. Jadi kalau ada problem, kita datang ke bos, nanya, solusinya, Pak. Heeh, heeh. Nah, terus ee apa? dia tahu segalanya gitu kan. Loh, bos saya itu enggak cuma tahu segalanya lho, Pak. Bos saya itu melakukan segalanya. Dia bisa melakukan segalanya. Itu, itulah ee apa? ee leader-manager dulu yang sukses. Oh, dulu ya. Sekarang, nah sekarang itu enggak bisa sukses dia sendirian. Kenapa? Saking ada VUCANya ini. Iya. Heeh. Karena semuanya s, yang tadi Daniel bilang, gitu kan, serba berbeda. Yang dulu, solusi yang dulu, enggak bisa dipakai sekarang. Heeh. Nah, berarti ke depannya, gitu kan, yang dituntut adalah, makanya kita keluarin juga yang tadi saya bilang itu: Human Side of Leadership. Pada saat saya nyololong. Iya. Heeh. Manusianya tuh harus di apa? dilengkapi dengan yang namanya kompetensi. Kemampuan mereka berpikir, kemampuan mereka melakukan, gitu. Jadi kayak kompetensi itu hampir bisa dibilang rata. antara leader dengan anak buahnya. Nanti, Silakan silakan. Kenapa kenapa? Jadi nantinya best thinking dari secara kolektif. Itulah solusi yang dicari nantinya. Best thinking kolektif itu apa sih, Pak? Maksudnya, Pak? Jadi, em, gini deh, Daniel, kalau, kalau ada masalah, gitu kan, kamu ada masalah, Heeh. kita diskusikan Heeh. bersama-sama dengan rekan kerja kita, gitu kan. Kayak kalau kita bahas proposal, gitu kan. Nah, itu kan, best thinking dari seluruh ee apa? orang tuh terlibat di situ. Dia akan menyumbang. Jadi kolaboratif. Ee, apa? pemikirannya berbagai sudut dari divers gitu kan, masuk. Cara pandangnya. So, solusi yang ada bisa jadi kayaknya kok baru banget ya solusinya? Bisa jadi, seperti itu. Bahasa gampangnya adalah bagaimana si leader ini melibatkan semua anggota timnya, gitu. Yes. Tapi kalau tim yang dilibatkan kompetensinya tidak ada, kira-kira meetingnya akan kayak gimana? Diskusinya akan kayak gimana? Jadi, ngomong sendiri, timnya diam aja. Ya, ujung-ujungnya leadernya lagi kan. Ada empat kan, si VUCA itu, dengan berbagai ee apa? Apa tuh jenenge? ee, definisi yang masing-masing, gitu. Heeh. Apakah si empat-empatnya itu, kalau menurut Pak Joko, bisa diatasi dengan cara berpikir yang sama atau tetap dibagi lagi? Ee, Susahkan pertanyaannya. Saya senang loh, kalau pertanyaan saya susahin ini. Ee, itulah, justru pertanyaan yang bagus, Daniel, biar jawabannya. Oke, berarti kalau empat-empatnya itu, tentu saja tidak ada situasi yang kita bilang oh, hanya volatile saja. Heeh. Oh, hanya uncertainty saja, Pak, kan itu kan nyambung semua gitu kan. Ooh, nyambung. Heeh. Heeh. Tapi, semua itu ee menuju kepada satu solusi di mana ee sebuah organisasi, sebuah tim, seorang leader Heeh. dia harus bisa nunjukin oke, kita mau ke sini nih. Hmm. Kita mau ee menuju ke sana nih bareng-bareng, oke. Dan, ke sananya itu harus jelas. Jadi yang namanya orang kalau bilang ke sananya itu, kalau di kita tuh, bahasa mindsetnya kemarin kan PATH ya. Hmm. Ee apa? ee, kita tahu arahnya mau ke mana. Si tujuan kita udah jelas di depan mata, dan itu harus dimengerti yang sama. Oleh? Oleh timnya. Dia harus melihat benda yang sama. Kalau bendanya itu bulat, tujuannya ya dia harus lihatnya bulat. Jadi, itu butuh clarity, butuh ee transparansi juga, gitu kan. Iya. Iya ya ya ya. Nah. Sebentar, saya mulai bingung nih. Saya mulai bingung nih. Si leader ini berarti tugasnya banyak ya, ketika menghadapi VUCA? Yang pertama dia harus melibatkan timnya. Iya ya. Di sisi lain, Dan memajukan kompetensinya timnya. Nah, memajukan kompetensinya timnya. Oke, timnya jadi, si leader ini juga harus punya tujuan. Walau dunia mau berubah seperti apa, dia tetap harus punya satu tujuan gitu. Yes! Dan juga dilihat secara jelas oleh timnya. Dan, Iya. Jadi, contoh paling simpel adalah Nil, kita ke Bandung yuk. Heeh. Bandung tuh tujuan kan? Iya, saya, saya tahu, saya clear, Bandung. Iya, tau. Clear. Bandung tahu kan? Udah kebayang kan? Hampir semua orang di situ tahu Bandung. Iya. Heeh. Heeh. Tapi menuju ke Bandung bisa lewat berapa cara? Banyak, naik kereta. Bisa, tahu, misalnya Bisa ca pa travel, mau jalan kaki, mau naik sepeda, itu juga bisa. Bisa. Enggak! Jalannya, Jalannya kaki sama naik sepeda saya enggak ikut! Jalannya juga berbagai macam, kan? Heeh. Bisa lewat Cikampek, bisa lewat ee Jagorawi, terus kemudian puncak gitu kan? Nyampe juga ke Bandung. Bisa enggak lewat Anyer, cerita dulu? Bisa. Bisa. Gitu, tapi ujungnya nyampe ke Bandung, yang penting Bandungnya jelas. Heeh. Nah, ini yang dimaksud dengan clarity itu, bahwa semua orang kebayang. Ooh. Semua orang di, organisasi itu kebayang mau ke mana. Clarity, transparansi. Setiap kali mau berhenti di jalan, misalnya mau istirahat, mau beli kopi, mau beli cemilan, mau beli apa gitu, itu kan berdasarkan apa namanya? Keputusan bersama, yang, misalnya kita sewa bus deh, gitu deh. Heeh. Kita berhentinya nanti di sini ya gitu, dan itu kesepakatan bersama. Nah, ini yang, yang istilahnya satu tim bergerak menuju satu tujuan, tapi semua keputusan diambil bersama-sama. Dan ini, tidak gampang buat seorang leader yang biasa me-manage secara mikro. Mikro itu apa, Pak? Mikro? Otoritatif. Otoritatif. Oke. Oke. Nyuruh. Oke. Gitu kan. Itu enggak, enggak gampang. Dia harus mengadopsi perilaku yang baru di situ. Oke. Jadi cara pertama menghadapi VUCA adalah tentukan tujuannya yang jelas berdasarkan kesepakatan bersama. Oke, di satu sisi. Sisi lain tadi si leadernya ee melibatkan tim yang juga punya kompetensi. Iya. Udah ya, Pak, jangan banyak-banyak ya, Pak, satu dulu ya, Pak. Satu lagi. Satu lagi ya, satu lagi boleh. Karena misalnya dalam perjalanan ke sana gitu kan, tahu-tahu ada tanah longsor atau jalan rusak atau kecelakaan. Heeh. gitu kan. Sehingga kita harus mengambil jalan lain. Hmm. Nah, ini yang kita bilang, ee kalau orang istilahnya tuh, kita bisa adaptasikan atau menjadi lebih agile gitu. Jadi kita lincah. Oh, ke sini ke Halang. Nah, ke sini ke Halang, ke sana gitu kan. Jadi Ooh. Oke. pasti tujuannya udah jelas, tapi kita bisa dengan mudah me, menavigasikan Heeh. kita dan tim kita Hm. untuk tetap mencapai tujuannya. Transparansi itu penting, Hmm. inovasi, cara berpikir itu penting, Pak, di situ. Dan inilah yang kita maksudkan ee, apa? bahwa menghadapi VUCA itu sisi manusia dari bisnisnya itu jadi makin penting, Pak. Anda bingung atau Anda semakin jelas, sahabat Dynargie ya? Buat saya sih cukup jelas bahwa harus punya tujuan, kemudian menca- yang disepakati bersama, kalau ada tantangan, fleksibel nih mencari jalan lain agar sampai tujuan tersebut. Semoga begitu ya, cukup jelas ya. How-nya seperti apa? besok lagi ya. Besok How-nya ya, Pak. Oke! Oke, di lain episode. Hmm. Jelas kan? Ya sudah, kita ketemu di episode selanjutnya. Bye!
00:00 Hai, sahabat-sahabat Dynargie. Kita masih ngobrol tentang VUCA di Power Tips ya. VUCA adalah volatility, uncertainty, complexity, ambiguity. Kemarin sudah kita bahas banyak di episode sebelumnya. Sekarang mau kita bahas satu-satu sih. Ya. Kali ini masih bersama dengan Joko Murdjono. Selamat datang di Power Tips, Pak Joko. Selamat datang juga Daniel di Power Tips. Ini tuh rumahnyasi siapa sih sebenarnya? Pak, ee volatility, Pak, volatility. Yang saya tahu kan si volatility ini adalah eee perubahan yang tidak terduga, unpredictable, perubahan secara cepat gitu. Benar. Iya. Begitu enggak sih? Benar. Pasti sudah Googling tadi kan? Jelas. Kan kita sudah briefing tadi sebelumnya. Iya. Ya, soalnya perubahan yang volatile itu kan basically sesuatu yang berubah cepat Heeh. dan tidak diduga-duga tau-tau datang aja gitu kan. Hmm hmm. Betul. Nah, hasil Googlingan saya adalah cara mengatasinya dengan vision. Vision katanya sih begitu. Dynargie bagaimana caranya untuk mengatasi volatility yang katanya dengan vision? Well, eee kembali semua leaders ya istilahnya pasti ini kata umum ya. Heeh. vision. Vision. Heeh. Visi. Setiap perusahaan kalau ditanya Wow! vision mission-nya apa? Gitu. Vision mission-nya apa? Pasti ada. Iya. Visi itu bagi kita kalau kita taruh di bahasanya BISAIDU itu ibaratnya kayak ee kita bisa lihat ee titiknya, poinnya. Kita mau ke mana? Ooh, tujuannya. Tujuannya. Oke. Jadi ee kalau di bahasa BISAIDU itu kayak semangat karena bisa ngelihat tujuannya akhirnya itu mau ke mana. Hm. Nah, kita mau berakhir di mana. Nah. Itu ee kata semangat itu keluar, passion itu keluar karena memang yang namanya visi kan harus menginspirasi. Betul. Gitu kan. Oke. Pada saat dibuat, iya, itu memang harus selalu ee apa lebih ini lho, strategiknya ke sana. Betul. Nah. Tadi volatile, dibilang kan perubahannya cepat Cepat. dan tidak terduga. Tidak terduga. Apakah kita bisa strategis menuju ke sana? Maksudnya? Jadi kalau kita strategik tuh artinya kan kita sudah plan. Oh, di sini nanti gini, di sini gini, di sini gini, di sini gini. Hmm hmm. Hmm. Kalau situasinya volatile, kita enggak bisa bermain di ranah strategic mindsetnya kita. Kita harus bermain di tactical. Ooh, oke. Tapi tetap kita ee ee kita mau ke arah situ tuh. Kita mau ke lighthouse itu. Jadi yang saya tangkap adalah untuk mengatasi si volatility ini, satu, punya tujuan dulu. Ada tujuannya yang menentukan tujuan dan juga ee bagaimana cara menuju ke sananya. Itu dua hal yang berbeda. Heeh. Heeh. Iya. Iya. Iya. Itu dua hal yang berbeda karena visi misi Heeh. kalau cuman disebutkan, dituliskan, ya sudah, jadi kata-kata yang bagus. Yang penting kan action-nya, Hmm. ada tindakannya. Nah, pada saat kita action, itu tidak bisa terlalu strategis dalam situasi volatility. Oh, oke. Jadi kita harus lebih tactical, kita harus ee bisa lebih banyak mendengarkan ee pendapat orang lain dan kita sendiri juga harus punya pendapat gitu karena kita tahu kita mau ke mana. Hmm, hmm. Dan kadang-kadang tidak harus melakukannya dengan cara kita. Justru memiliki kalau dibilang ee an open mind gitu kan. Kita juga menerima oh, caranya orang lain mungkin lebih tepat. Hmm. Mungkin dia lebih jago di situ. Nah, paling, paling, ee apa? ee ee ngelihatnya tuh gini deh. Ee let's say ee kita nih satu perusaha, satu perusahaan ada 100 orang gitu ya Daniel. Saya bilang ke semuanya, termasuk Daniel. Kita akan pindah ke Bali tahun depan. Oke. Pindah ke Bali tahun depan. Oke, pindah ke Bali. Semua orang tahu Bali di mana kan? Tahu, tahu. Tahu. Kita mau pindah ke Bali. So, cara kita setahun ini supaya akhir tahun kita sudah bisa pindah ke Bali, Hmm heeh. strateginya adalah A, B, C, D, E. Oke, oke. Nah. Jadi visinya udah ada, strateginya ada ya. Iya. Oke. Tahapan ini udah ada, semuanya sudah jelas. Oke dan saya harus bisa mempengaruhi, membuat ee kenapa kita pindah ke Bali itu hidup akan lebih indah. Karena ingat tadi, semangat. Orang-orang harus semangat. Jadi saya harus bisa mempengaruhi orang lain. Ooh, wow, oke. Betul. Oke. Betul. Kita mau melakukan itu. Nah, kita udah punya plan, kita udah punya tujuan mau ke mana akhirnya. Hmm. Tahu-tahu terjadillah yang namanya volatility itu. Hmm hmm. Ee COVID datang gitu kan. Hm. Ee, apa ee apa? exchange rate kita jatuh gitu Nah pendapatan menurunn banyak gitu, oke. Segala macam bisa berubah dan tidak terduga pada saat kita melakukan planning kita mau pindah ke Bali. Iya. Jadi artinya kan kita bisa pegang plan kita terus ya kan? Hmm. Cuman on the way ke situ tidak bisa pakai mindset strategik, kita harus tactical. Gimana nih caranya? Gimana nih caranya? Gimana ininya? Gimana ininya? Supaya akhir tahun kita satu orang, satu kantor 100 orang, bisa pindah ke Bali. Hm. Ooh. Oke. Tadi disebutkan tidak harus menggunakan cara si leadernya. Berarti apa yang harus dilakukan ketika tactical itu terjadi? Leadernya harus banyak mendengarkan ee pendapatnya orang lain. Ide-idenya orang lain dan juga setelah apa? ee mendengarkan pendapatnya itu, juga memberikan ee semacam kebebasan, ruang bagi orang-orang lain di timnya untuk melakukan dengan caranya mereka. Jadi enggak, enggak dipegang terus harus caranya gini di di istilahnya dog watching gitu. Heeh, heeh. Hmm, heeh. Hmm. Nah ini, ini sesuatu yang kita harus sadar antara ee seringkali suka juga ada pertanyaan kayak gini. Betul. Berarti kalau situasinya volatile, percuma dong kita set vision? Enggak. Enggak. Tetap kita harus punya visi. Hmm. Justru itu paling penting. Ibaratnya kalau hidupnya enggak pakai enggak ada tujuan, susah ya, gitu ya? Iya, enggak, betul, betul, betul, betul. Oke, jadi menghadapi situasi yang volatile, yang berubah cepat, tidak terduga, satu, memiliki visi dulu, jelas nih tujuannya mau ke mana. Dalam mencapainya ini yang dibutuhkan fleksibilitas, mendengarkan pendapat dari timnya, hmm. Hmm hmm. hmm hmm. Dan juga ee memberikan ruang ya, untuk mereka berpendapat dan juga melakukan ee cara-caranya untuk sampai ke tujuan yang sama. That's the point. Iya. Seperti yang Daniel juga tahu, ke Bali bisa naik kapal laut, Bisa. bisa naik mobil atau bus Bisa. bisa naik pesawat Bisa. jalan kaki bisa enggak? Bisa. Bisanya kapan, enggak tahu kan? Heeh, tapi sampai. Karena tujuannya jelas. Iya. Iya. Dan itulah yang kita harus bisa ee istilahnya ee lebih tactical gitu. Jadi tetap tujuannya dipegang, cara mencapai ke sananya karena situasinya volatile, kita harus bisa adaptasi. Oke. Oke. Baiklah. Sudah ya, Pak? V-nya dulu, Pak. Apa? Jelas enggak? Jelas jelas, jelas jelas jelas. Kali ini jelas, jelas jelas. Ya. V-nya aja dulu ya, UUCA-nya besok lagi ya. Oke, semoga juga jelas juga untuk Anda sahabat-sahabat Dynargie. Saya pamit di sini, sampai jumpa.
Kita lanjutkan obrolan tentang ee Vuca ya dan di Nargie bagaimana menyikapi si Vuca ini ya Vuca-nya sudah volatility sudah uncertenty sekarang akan kita bahas Pak Joko Murdjono.
Iya
Selamat pagi siang sore malam
Selamat malam pagi siang sore Loh kan ee si apa namanya yang menonton enggak pasti menonton kapan ya kan Uncertaint waktunya Iya kan Uncertainty Uncertainty itu ya saya tahu enggak pasti Pak, ini antara saya enggak paham atau saya malas baca Jangan pernah malas bacalah Tapi secara umum yang saya dapat itu adalah ketidakpastian gitu yang tidak pasti itu sekarang atau ee ke depannya. Kalau kita ngomongin bisnis gitu ya Hmm. yang tidak yang tidak pasti itu sekarang atau ke depannya kan masa depan setahu saya memang selalu enggak pasti ya Ya ee uncertenty itu saat ini enggak jelas Oke, enggak jelas he eh ee Saat ini tuh enggak jelas mungkin terlalu banyak informasi Heeh. data Heeh. atau fakta yang terjadi saat ini. Sehingga masa depannya tuh makin tidak pasti. Jadi, kayak karena terlalu banyak data saat ini yang kita mungkin tahu kita baca tapi masa depannya Oke jadi enggak pasti. Karena terlalu banyak alternatif yang mungkin bisa eee apa eee muncul gitu loh. Mmm. Nah, eee dan ini kan makin sering sekarang terjadi karena eee informasi tuh kayak free flow lewat lewat internet. Tinggal di Google aja udah Heeh, Heeh. prang mau tahu apa aja ada saking banyaknya bingung mana yang bener mana yang enggak, mana yang ramalan kayak ramalan cuaca yang belum tentu juga gitu kan hujan petir segala macem gitu. Mmm, oke. Kondisi kondisi itu ee yang saya baca lagi ini rajin loh saya hari ini ya adalah dengan understanding katanya. Ya, untuk mengatasinya yang harus dimengerti itu apa? Apakah memang ee mengerti dalam artian yowes lah saya terima saya pahami kondisi ini gitu. Atau gimana? Mmm mmm. Eee seperti tadi saya bilang eee karena datanya banyak Heeh. gitu kan. Ee kita harus bisa membaca, mengartikan, menarik insight dari data itu Heeh. terhadap ee bisnis kita terhadap industrinya kita. Oke. Apa dampaknya gitu kan, karena yang saat ini tidak jelas Oke dan masa depan yang terlalu apa banyak cabangnya gitu kan Heeh. So, mindset kita tuh harus lebih eee apa sih istilahnya eee Googling sana sini, ngobrol sama orang, tukar pendapat gitu untuk ningkatin Oh, tukar pendapat ee understanding kita, paham ee kita paham enggak sama data yang ada sekarang tuh seperti apa? Fakta yang ada sekarang seperti apa. Ya, tentunya ngobrolnya bukan cuman sama orang-orang yang istilahnya sepemikiran gitu. Karena kalau enggak kita enggak dapat insight yang berbeda-beda nantinya gitu kan. Heeh. Heeh. Oh sama gitu ya. Makanya saya, hobi saya kan sepedaan kayak tadi pagi ini kan sepedaan. Kadang-kadang kalau ketemu orang Hmm. yang lagi naik motor atau apa di lampu merah ngobrol gitu dan Ha? Ngobrol di lampu merah, oh Ngobrol di lampu merah karena kadang-kadang lampu merahnya kan lama gitu kan. Nah, dengan ngobrol sama tukang Siomay, dengan ngobrol sama tukang Bakso, ngobrol sama ketemu sama temen sepedaan yang ternyata dia direktur, CEO, atau VP, atau apa gitu kan Ya, kita kan mengumpulkan banyak sudut pandang dengan orang apa abang-abang Gojek ngobrol Hmm, iya. Iya. nya gitu ya, kita ngumpulin semuanya. Meningkatkan pemahaman kita terhadap sebenarnya situasi ini kayak apa nih sekarang. Nah, itu butuh mindset Oh. kita mampu dengarin orang gitu kan, terbuka terhadap pendapat orang, Heeh, Heeh. Heeh. ee kita boleh punya pendapat tapi kita harus terbuka terhadap pendapat orang. Tujuannya adalah nanti kita menarik insight Hmm. Jadi, situasinya seperti ini loh supaya kita makin mengerti, kita makin paham situasinya apa. Mmm. Kadang-kadang kan ketika ngobrol dengan seseorang yang enggak sepemikiran itu yang enggak nyaman, enggak nyaman gimana gitu kan Pak ya? Enggak apa-apa toh yang dia omongin tidak harus kita terima semua 100% bener. Iya sih Kita hanya bicara untuk menarik apa pendapat dia. Heeh. Justru malah kadang-kadang bagus dengan orang yang kalau saya bilang tuh ekstrim gitu ya Heeh. ee eee apa, kalau kemarin ngomong design thinking kan ada ekstrim kiri ekstrim kanan gitu kan. Nah Iya, iya iya. Kita bisa taruh gitu, ini orang yang bener-bener sudut pandangnya beda banget, tapi saya mau dengar saya ngobrol bukan berarti saya setuju dengan dia. Heeh. Saya hanya ingin mendengarkan. Jadi, apa namanya, kalau mindset-nya itu eee kita terbuka terhadap opini orang lain. Tapi bukan berarti itu membentuk opini kita. Heeh, Heeh. Heeh. Kita bisa bicara dengan siapa saja gitu kan dari yang top level sampai yang paling bawah gitu kan. Nah, inilah pentingnya kita ee punya juga eee apa namanya, prinsip yang kita pegang karena kita yang tahu bisnis kita. Nah, prinsipnya tuh apa? Karena masa depan yang tidak pasti ini ya kita kalau kemarin pembicaraannya kan menentukan visi kita harus Visi. pasti gitu kan. Tapi menjalankan ke sana action-nya itu kita sangat taktikal Betul betul fleksibel gitu kan. Nah, di sini juga gitu Pada saat kita mengerti sesuatu, paling enggak kita bisa buat skenario nantinya. Jadi kayak eksperimen gitu loh. Skenario-skenario kalau ini terjadi sesuai dengan fakta analisa yang si ini Mmm. berarti action-nya harus begini. Nah, itu kan kita meningkatkan antisipasi, meningkatkan pemahaman kita terhadap situasi tersebut. Oke. ee Ee, Daniel Oke. ee. Nge sambung soal, makin, makin lumayan. Saya tertarik sama, kata kata eksperimen tadi. Kalau kita sambungkan dengan topik topik sebelumnya berarti kita perlu punya mindset yang ee apa namanya, eksperimental mau mencoba gitu, tidak takut dengan perubahan hal baru gitu.
Iya. Kumpulin data-data itu tadi. Oh. Dari orang-orang, bridging antara data yang dari sana, dari sini, dari sana Gitu. Oke. Susah ya menghadapi Vuca ya Pak ya? Voltaile kemarin harus di mana uncertain harus di mana Ya, itulah. Makanya sekarang kan ee apa namanya, untuk mengerti Vuca banyak yang menawarkan kelasnya gitu, setelahnya kan, untuk understanding Vuca, tapi sebenarnya kalau kita mau ee setelah visi misi kita mau bertindak gitu kan, bagaimana caranya actually kita menghadapi si Vuca-nya ini? Nah, salah satunya uncertainty itu pasti dialami oleh semua orang saat ini. Iya. Ya kan? Eee dan ini makin cepat lagi perubahannya juga gitu kan dengan teknologi. Eee dan ini adalah sesuatu yang eee apa namanya, menurut kami di dinargi kita harus mindset kita tuh harus eco friendly terhadap si Vuca ini, kalau dari kemarin volatility, uncertenty Besok kita akan bahas apa Daniel? Complexity dan ambiguity, kenapa C-nya saya selalu lupa Pak? Baiklah, kita lanjutkan dengan complexity dan ambiguity episode selanjutnya Pak Joko thank you.
00:00 Halo, sahabat-sahabat Dynargie. Selamat pagi, siang dan sore. Kali ini agak sedikit berbeda Power Tips-nya, di mana saya, Joko Murdjono, yang membuka gitu kan dan Daniel tetap bersama saya setia jadi teman diskusi di sini. Halo, Daniel. Iya, Pak. Saya enggak suka episode ini. Buat saya kompleks rasanya. Karena kamu tahu kamu akan ditanya tentang complexity. Ini kan bagian dari VUCA yang kemarin kita. Iya iya iya. Oke. VU. Sekarang C. Complexity. Apa yang Daniel mengerti tentang complexity. Oke. Ah! Eee Secara harfiah kompleks kan kompleks gitu padat macam-macam gitu. Eee banyak yang tumpuk-tumpuk dan bisa jadi ee saling terkait gitu ya yang nyambung satu dengan yang lain itu kalau ngelihat apa sih namanya kartu-kartu yang disusun terus jatuh satu semuanya jatuh gitu ya. Kayak domino gitu ya, kayak Domino, betul, domino. Kayak saling terkait gara-gara satu yang lain juga ikut bergerak bertindak jadi bergeser terus. Iya. Betul, Pak. Betul, dan itulah yang dibilang. Karena gini, satu keputusan belum tentu bisa eee diambil untuk memecahkan semuanya gitu kan. Karena kita ambil keputusan di sini, tau-tau yang bereaksi di sebelah sana. Nah, kita ambil keputusan sana bereaksi. Jadi kayak Hm. Hmm. ee ada informasinya untuk mengambil keputusan gitu, sebagai seorang manager leader, ada, memiliki. Namun agak sulit untuk diproses gitu Pak. Karen? Karena terlalu banyak dan mungkin Oh, oke. enggak lengkap informasinya, gitu kan? Hmm hmm. Ya, karena kita, kita enggak terlalu tahu situasinya karena sesuatu kalau yang namanya reaksi gara-gara satu hal yang kita lakukan terus ini ada reaksi kan ini belum tentu ada informasinya Hmm. di kita. So, bagaimana caranya Daniel kira-kira kalau menghadapi situasi yang kompleks ini? Waduh. Ee ee seperti rumus solusi VUCANya ya. Kalau complexity juga diatasi dengan C-nya, clarity gitu, kejelasan, gitu. Nah buat saya ini enggak jelas Clarity. Oke. Saya enggak clear. Apa yang bisa menyebabkan si clarity ini me menyelesaikan complexity itu yang ee karena dalam pikiran saya sesuatu jelas kemudian kompleksnya berkurang. Kok, enggak nyambung ya, Pak? Oke. Clarity itu kan istilahnya ee kalau saya sering melihatnya clarity itu agak 11-12 tetanggaan dengan transparansi. Ooh, oke. Oke. Hmm. Jadi ee di mana semua information yang ada itu kita share, atau bahkan ee ee tentang situasinya ya. Jadi tidak ada yang dium, diumpet-umpetin, gitu satu. Hmm. Oh, oke. Oke. Ya. Tujuannya di-share, supaya semua orang bisa mencerna datanya. Nah kadang-kadang kan yang namanya manusia kan beda-beda nih Hmm hmm. kemampuan memahaminya. Betul, betul. Kita harus bisa mendiskusikannya, mengomunikasikannya dengan bahasa yang simpel. Hmm heeh. Semua informasi itu kita buat simpel, sehingga masuk akal atau logikal bagi tim kita, bagi kolega kita untuk memproses data itu. Mudah dimengerti, gitu loh. Hmm. Hmm. Tujuan dari dari ee activity itu dengan, dengan kita transparan terus kita communicate yang apa? ee simpel, gitu kan. Hmm. Semuanya ee akan memahami yang sama. Hmm. Pemahamannya akan koheren, Pak. Align gitu terhadap situasi. Jadi kalau itu terjadi, gitu kan, Hmm. Betul. semuanya akan jadi: Oh, iya ini saya mengertinya gini, saya mengertinya gini. Tetap namanya manusia ada perbedaan pendapat. Benar? Hmm. Benar. Saya melihatnya kayak gini. Daniel bisa melihatnya kayak apa, Daniel bisa ngelihat kayak apa. Nah, inilah perlu-nya kita melakukan diskusi dalam konteks transparan dan komunikasi yang simpel yang bahasanya kita adjust. Karena dengan diskusi yang seperti itu, kita bisa ee mendapat sudut pandang yang berbeda dari suatu masalah yang kompleks itu, sehingga kita bisa antisipasi dan karena idenya bukan dari kita sendiri, bukan satu orang gitu ya, bukan Superman yang ngeluarin idenya gitu. Bukan, bukan super leader atau super manager. Heeh. Hmm. Itu justru meningkatkan empowerment dari tim kita untuk bertindak. Betul. Karena situasi yang kompleks kadang-kadang, tidak bisa diselesaikan dengan kita sendiri, harus semuanya atau bahkan harus mengambil tenaga ahli dari luar. Hmm. Jelas sekarang, Pak? Jadi situas kompelks, satu apa yang terjadi di transparansi. Semua timnya tahu, jelas, jadi pemikirannya sama dan akhirnya juga melibatkan mereka untuk ikut bertindak, mengatasi itu. Hmm. Betul. Iya. Asal pemahamannya sudah sama, koheren, sudah align semuanya. Iya. Si leadernya, mindset apa yang diperlukan? Kalau kita kaitkan dengan BISAIDU kemarin tentang masa lalu, sekarang, dan masa depan, yang saya tangkap memang lebih banyak di sekarang nih, karena melibatkan timnya. Sekarang. Hmm. Iya, dan keputusan kan diambil untuk masa depan. Berarti kan Hmm. Iya. ee lebih banyak say dan do, mindset-nya, karena Hmm. kita mau empower people, kita mau dengarkan mereka, kita mau apa ee dengarkan pendapat mereka, sudut pandang-nya mereka, terhadap situasi itu gitu kan. Lalu, jangan cuman diskusi-diskusi, muter-muter, diskusi, tapi enggak Hmm. bawa ke action gitu, enggak bawa ke performance-nya, ke result-nya. Makanya dalam situasi yang kompleks, kadang-kadang keputusan yang kita ambil, kita coba dulu yuk, sini. Kita coba dulu yuk. Kita lakukan ini, kita lihat nanti reaksinya kayak apa? Kita lakukan ini, kita lihat. Nah, ini butuh mindset yang lebih ee apa ya, eksperimental, apalagi kalau kita mau empower others gitu kan. Heeh. Kita harus bisa membiarkan orang-orang mengerjakannya dengan cara mereka. Tidak harus dengan cara kita. Hmm. So harus ada certain level of freedom di situ, Pak. Oke. Untuk mereka bertindak ya. Oke, clear, kalau sekarang, Pak ya. Semoga juga clear untuk teman-teman semuanya, ada suatu situasi yang kompleks, transparansi, semua orang tahu, paham ee yang sama dan empowering ya. Ee, terlibat untuk ikut bertindak. Iya. Baiklah. Mantap Pak. Sisa satu lagi apa? Ap, apalagi? Kenapa, Pak? Jadi, apa lagi nih? Jadi silakan Anda tutup. Kita lanjutkan di sesi selanjutnya, sampai jumpa.
Selamat pagi siang dan sore sahabat Dinardji, apa kabar? Kembali bersama saya dan Daniel Hadi Wibowo. Nama saya Joko Murdjono kita ada di power tips kali ini, sesi kali ini ee melengkapi sesi yang Vuca kemarin gitu kan. Nah Daniel, ini ada pertanyaan nih buat saya. Apa tuh pertanyaannya Daniel? Tentu tentang ambiguity Pak. Kan sekarang sudah sampai ke A-nya ambiguity yang menurut kamus Makanya kamus Makanya kamus Ambigu atau adalah bermakna lebih dari satu, maknanya banyak. Jadi kadang-kadang itu menimbulkan ee apa keraguan, kekaburan, ketidakjelasan. Itu ambigu menurut KBBI, kalau ambigu menurut Vuca Pak? Hmm. Yang kalau saya baca-baca ya, gitu kan? Iya. Juga itu eee ee situasinya kan istilahnya kita tidak banyak informasi ataupun kalau informasinya banyak tuh enggak jelas. Mmm. Bahkan kadang-kadang situasinya tidak ada informasi sama sekali. Enggak pernah ada kejadian yang sebelumnya gitu. Ya kan, jadi it's unknown. Hmm. Masuk ke unknown territory. Eee Jadi, segala sesuatunya jadi enggak pasti, uncertain. Nah, kita bisa perkirakan enggak, output-nya mau apa, hasilnya mau apa dengan informasi kayak gitu Enggak bisa. yang ada kalau kita sibuk planning, kita udah planning, kita minta approval bos-bos kita. Tahu-tahu situasinya berubah lagi. Heeh. Heeh. Nah, ini sesuatu yang eee di dalam Vuca ini dan dan apa namanya, ee ini sesuatu yang benar-benar kadang-kadang bikin orang yang suka planning Heeh. suka long term planning, strategizing itu jadi stres. Why? Enggak bisa planning. Loh, tapi bukannya ee setiap perusahaan atau bisnis memang harus punya planning yang jangka panjang, Pak. Yes, kita kan bicara kemarin di apa volatility yang pertama bahwa kita harus punya visi Betul. Betul. Ya kan, jangka panjang. Tapi karena kalau ee Vuca itu kan enggak berdiri sendiri masing-masing. Heeh. Heeh. Volatility uncertainty, complexity, dan ambiguity tuh enggak berdiri sendiri, itu semua kayak gejabruk gitu loh, masuk semuanya. Hmm. Heeh, heeh, heeh. Kalau sudah kayak gitu, kita punya planning jangka panjang. Harus yang kejadian nih dalam perjalanan menuju ke sana Hmm. Banyak yang Betul. hal-hal baru yang kita enggak tahu gitu loh. Heeh. So, solusinya gimana jadinya? gitu kan, itu pasti pertanyaan kamu berikutnya. Iya. Apalagi yang ee kalau kita menurut ikutin rumusnya kan ee A-nya ambiguity dihadapi dengan agility gitu yang setahu kan agility itu ee lincah adaptif gitu. Gimana ceritanya itu malah bisa menghadapi si ambiguity yang enggak jelas apapun? Yes. Ee kalau kita agile ee being flexible gitu ya Heeh. Kita menjadi flexible, kita itu lebih, lebih bisa melakukan adaptasi. Jadi kayak selalu waspada. Ibarat bahasa simpelnya tuh kayak gitu. Oh, oke, iya. Iya. Kenapa? Informasinya enggak ada, situation-nya unknown. Kita lagi jalan, kita ngadepin apa, ya kita harus tahu, kita harus siap untuk ngambil keputusan, kita mau kiri, kanan, atau bablas aja terus gitu istilahnya gitu. Tahu-tahu ketemu apa lagi, tahu-tahu ketemu apa lagi. Nah, ini sesuatu yang unknown gitu loh. Dan ini yang yang dibilang makanya eee ambiguity itu kita harus agile, kita harus being apa? agility dibilangnya sih lincah katanya. Hmm. Jadi, harus bisa lompat-lompat ketemu sungai, ada batu-batu kecil ya kita lompat-lompat gitu loh. Jadi, flexibility jangan terlalu terpaku sama apa rencana gitu kan. Heeh. Dan kalau mau lincah, kata kamu tadi kan. Kebiasaannya kalau di perusahaan yang besar, mau melakukan sesuatu, minta izin sama bos enggak? Jelas. Iya. Minta izin sama bos, bos saya harus approve lagi kata saya. Begitu nyampe di sini situasinya berubah lagi Oh iya. naik turun lagi sudah ganti ya benar. Sudah berubah. Jadi hierarki kita harus dibuat sesederhana mungkin. Proses pengambilan keputusan di rancang itu harus sederhana. Oh. Lebih, kalau kita di apa, eee complexity kita bilang kan clarity, transparency semuanya harus clear gitu kan. Di sini juga sama pentingnya gitu kan. Dan di sinilah di mana kita eee eee akan banyak melakukan kesalahan. Karena tadi informasinya unknown. Mmm. Unclear, uncertain gitu kan? Heeh. Kita akan banyak melakukan kesalahan. Penting sekali kita belajar dari kesalahan kita itu. Itu sangat penting. Maka di sini kalau agile, sering di dikaitkan ee dengan innovation. Dan dalam menghadapi VUCA secara kompleks, situasinya ini jadi satu ini kan? Iya. Iya. Itu ee tetap kita harus tahu mau ke mana, visinya harus jelas, future-nya harus jelas. Mmm. Gitu kan? Ada kompasnya, ada panduannya kita mau ke mana. Tapi on the way ke sana, kita harus lincah, agile katamu kan tadi. Oke. Iya. Oh, ketemu ini, ketemu ini, karena informasinya uncertain dan komunikasi kita harus clear, harus transparent. Kita harus mengerti yang sama. Di sinilah yang namanya ee kalau kita mau melakukan bisnis di dunia yang Vuca. Hmm. B
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transkripsi: 00:00 Halo, sahabat-sahabat Dynargie. Selamat pagi, siang dan sore. Kali ini agak sedikit berbeda Power Tips-nya, di mana saya, Joko Murdjono, yang membuka gitu kan dan Daniel tetap bersama saya, setia jadi teman diskusi di sini. Halo, Daniel. Iya, Pak. Saya enggak suka episode ini. Buat saya kompleks rasanya. Karena kamu tahu kamu akan ditanya tentang complexity. Ini kan bagian dari VUCA yang kemarin kita. Iya iya iya. VU, sekarang C, complexity. Apa yang Daniel mengerti tentang, complexity? Oke. Ah ee secara harfiah kompleks kan kompleks gitu padat macam-macam gitu. Ee banyak yang tumpuk-tumpuk dan bisa jadi ee saling terkait gitu ya, yang nyambung satu dengan yang lain itu kalau ngelihat apa sih namanya, kartu-kartu yang disusun terus jatuh satu semuanya jatuh gitu ya. Kayak domino gitu ya, kayak. Domino, betul, domino. Heeh. Hmm. Kayak saling terkait gara-gara satu yang lain juga ikut bergerak bertindak jadi bergeser terus. Iya. Betul, Pak. Betul, dan itulah yang dibilang, karena gini, satu keputusan belum tentu bisa ee diambil untuk memecahkan semuanya gitu kan. Karena kita ambil keputusan di sini tau-tau yang bereaksi di sebelah sana. Nah kita ambil keputusan sana bereaksi. Jadi kayak Hm. eee ada informasinya untuk mengambil keputusan gitu sebagai seorang manager leader, ada, memiliki. Namun agak sulit untuk diproses gitu Pak. Karena? Karena terlalu banyak dan mungkin Oh, oke. enggak lengkap informasinya gitu kan. Hmm hmm. Ya karena kita, kita enggak terlalu tahu situasinya karena sesuatu kalau yang namanya reaksi gara-gara satu hal yang kita lakukan terus ini ada reaksi, kan ini belum tentu ada informasinya Hmm. di kita. So, bagaimana caranya Daniel, kira-kira kalau menghadapi situasi yang kompleks ini? Waduh Ee seperti rumus solusi VUCANya ya. Kalau complexity juga diatasi dengan C-nya, clarity gitu kejelasan, gitu. Nah buat saya ini enggak jelas Clarity. Oke. Saya enggak clear. Apa yang bisa menyebabkan si clarity ini me menyelesaikan complexity itu yang ee karena dalam pikiran saya sesuatu jelas kemudian kompleksnya berkurang. Kok enggak nyambung ya, Pak? Oke. Clarity itu kan istilahnya ee kalau saya sering melihatnya clarity itu agak 11-12 tetanggaan dengan transparansi. Ooh, oke. Oke. Hmm. Jadi ee di mana semua information yang ada itu kita share atau bahkan ee ee tentang situasinya ya. Jadi tidak ada yang diumpet, diumpet-umpetin, gitu satu. Hmm. Oh, oke, oke. Oke, ya. Tujuannya di-share, supaya semua orang bisa mencerna datanya. Nah kadang-kadang kan yang namanya manusia kan beda-beda nih kemampuan memahaminya. Kita harus bisa mendiskusikannya, mengomunikasikannya dengan bahasa yang simpel, semua informasi itu kita buat simpel, sehingga masuk akal atau logikal bagi tim kita, bagi kolega kita untuk memproses data itu. Mudah dimengerti gitu loh. Hmm, heeh. Tujuan dari dari ee activity itu dengan dengan kita transparan, terus kita communicate yang apa ee simpel gitu kan. Hmm. Semuanya ee akan memahami yang sama. Pemahamannya akan koheren, Pak. Align gitu terhadap situasi. Jadi kalau itu terjadi, gitu kan, semuanya akan jadi: Oh, iya ini saya mengertinya gini, saya mengertinya gini. Tetap namanya manusia ada perbedaan pendapat. Benar? Hmm. Betul. Benar. Saya melihatnya kayak gini. Daniel bisa melihatnya kayak apa, Daniel bisa ngelihat kayak apa. Nah, inilah perlu-nya kita melakukan diskusi dalam konteks transparan dan komunikasi yang simpel yang bahasanya kita adjust. Karena dengan diskusi yang seperti itu, kita bisa ee mendapat sudut pandang yang berbeda dari suatu masalah yang kompleks itu, sehingga kita bisa antisipasi dan karena idenya bukan dari kita sendiri, bukan satu orang gitu ya. Bukan Superman yang ngeluarin idenya gitu, bukan, bukan super leader atau super manager. Hmm. Hmm. Itu justru meningkatkan empowerment dari tim kita untuk bertindak. Betul. Karena situasi yang kompleks kadang-kadang tidak bisa diselesaikan dengan kita sendiri. Hmm. Harus semuanya atau bahkan harus mengambil tenaga ahli dari luar. Em. Jelas sekarang, Pak? Jadi situasi kompleks, satu, apa yang terjadi di transparansi. Semua timnya tahu, jelas. Jadi pemikirannya sama dan akhirnya juga melibatkan mereka untuk ikut bertindak, mengatasi itu. Hmm. Iya. Betul. Asal pemahamannya sudah sama, koheren, sudah align semuanya. Si leadernya, mindset apa yang diperlukan? Kalau kita kaitkan dengan BISAIDU kemarin tentang masa lalu, sekarang, dan masa depan, yang saya tangkap memang lebih banyak di sekarang nih, karena melibatkan timnya. Sekarang Iya. Hmm. dan keputusan kan diambil untuk masa depan. Berarti kan Hmm. Iya. ee lebih banyak say and do mindset-nya, karena kita mau empower people, kita mau dengarkan mereka, kita mau apa ee dengarkan pendapat mereka, sudut pandang-nya mereka, terhadap situasi itu gitu kan. Lalu, jangan cuman diskusi, diskusi, muter-muter, diskusi, tapi enggak Hmm. bawa ke action gitu, enggak bawa ke performance-nya, ke result-nya. Makanya dalam situasi yang kompleks kadang-kadang keputusan yang kita ambil, kita coba dulu yuk sini. Kita coba dulu yuk. Kita lakukan ini, kita lihat nanti reaksinya kayak apa? Kita lakukan ini, kita lihat. Nah, ini butuh mindset yang lebih ee apa ya eksperimental, apalagi kalau kita mau empower others gitu kan. Kita harus bisa membiarkan orang-orang mengerjakannya dengan cara mereka. Tidak harus dengan cara kita. So harus ada certain level of freedom di situ, Pak Iya. Oke. Untuk mereka bertindak ya. Oke, clear kalau sekarang, Pak, ya. Semoga juga clear untuk teman-teman semuanya. Ada suatu situasi yang kompleks, transparansi, semua orang tahu, paham ee yang sama dan empowering ya, terlibat untuk ikut bertindak. Iya. Baiklah. Mantap. Sisa satu lagi apa? Ap, apalagi? Kenapa, Pak? Jadi, apa lagi nih? Jadi silakan Anda tutup. Kita lanjutkan di sesi selanjutnya, sampai jumpa.

judul kursus: Tantangan = Peluang
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Tantangan vs Konsumen
lesson: Menghadapi Tantangan vs Mengenali Konsumen
transkripsi: Power Tips bersama saya Daniel Wibowo masih bersama dengan Anda. Tentunya Anda sudah menyaksikan episode sebelumnya tentang tantangan yang menjadi peluang ini ya, salah satu yang terakhir disebutkan adalah menghadapi tantangan dengan mengenali konsumen. Apa hubungannya? Kita langsung tanyakan kepada konsultan Dinardji Indonesia Vera Maringka. Bu Vera?
Halo Pak Daniel. Halo teman-teman semua. Oke. Ini ee sehari-sehari berhari-hari loh enggak bisa tidur memikirkan, apa sih hubungannya? Antara menghadapi tantangan, kok nyambungnya dengan mengenali konsumen? Begitu. Kenapa itu, Bu?
Gini loh kalau kita jualan itu kan pasti kan ke konsumen ya, Betul. kalau teorinya desain thinking itu ada tiga hal yang penting ya yang pertama adalah manusianya, which is our, our customer ya, our customers. Hmm. Yang kedua adalah teknologi yang digunakan dan yang ketiga ini bisnis size. Hmm. Ya. Kenapa manusia yang paling penting, karena dia memakai, sementara teknologi ini enabler-nya. Betul. Jadi, dia yang mem, apa? enabled, yang menggunakan teknologi atau teknologi based. Yang ketiga ini harus ada bisnisnya. Kenapa? Karena kalau enggak ada bisnisnya, nanti ini tidak sustain. Hmm. Supaya sustain kan harus menghasilkan sesuatu gitu. Nah, ini yang justru bisnisnya ya. Ya jadi tiga ini penting. Nah, dari tiga ini mana yang harus dimulai? Yang harus dimulai tuh dari manusia. Jadi, memang pertama kali yang dilihat itu adalah manusia. Which is artinya kan our customer. Gitu. Ya, nah tantangan kita tuh pasti dalam semua hal mighty yang sudah kita create, itu pasti ada yang mem, ada nanti pasti, bagaimana kita bisa mendapatkan customer baru atau dan mempertahankan customer lama. Jadi, gaining new customer and engaging our current customers. Hmm. Ya. Nah, ini sebabnya kenapa penting untuk mengetahui mengenai customer. Oke. Apa saja yang harus diketahui, Bu?
Apa saja yang harus kita ketahui mengenai customer kita? Ya, semuanya ya. Jadi, pertama kita harus tahu siapa customer kita, ya. Nah, siapa ini bukan hanya demografi ya misalnya, ibu rumah tangga usia sekian sampai sekian bukan cuman itu. Ya, tapi kita juga harus tahu ee, hmm, kebutuhannya mereka, personanya mereka itu apa, Ya. Nah, con, contoh nih, contoh. Hmm. Anda pasti tahu yang namanya Airbnb ya, Betul. andanya sering pakai, Airbnb nih kalau, kalau, kalau Oh, irit, Bu irit. Irit. Nah, Airbnb itu customer-nya siapa? Customernya Airbnb itu ada dua. Ya. Yang pertama adalah orang-orang yang punya properti yang disewakan Properti yang disewakan. dan yang kedua adalah orang-orang yang mencari Iya. Ya, akomodasi, mencari akomodasi. Hmm. Ya. Jadi, dua ini adalah customer-nya si Airbnb. Enggak cuma demografi usia sekian sampai sekian, enggak, bukan itu, atau laki atau perempuan atau enggak. Ya. Tapi, mereka benar-benar spesifik bahwa yang punya properti yang akan, yang mau disewakan. Hmm. Dan orang-orang yang mencari akomodasi. Hmm. Gitu, ya, contohnya itu. Contohnya lagi misalnya GoFood, pasti nih Pak Daniel pemakai GoFood ya. GoFood Saya juga. Saya makanan. Iya. Nah, GoFood ini siapa customer-nya, GoFood? Hmm. Yang pertama adalah orang-orang yang menjual makanan. Hmm. Ya, kan? Yang kedua adalah orang-orang yang mencari makanan untuk di-deliver. Jadi, orang-orang yang mau mem, mencari deliver food. Oke. Iya, kan? Yang, maunya dianterin gitu. Jadi, saya kalau beli doang kan bisa saja saya datang ke restoran, lalu saya beli, gitu ya. Ya. Tapi kalau ee, customer-nya GoFood itu adalah orang-orang yang mencari makanan yang maunya di-deliver. Hmm. Geng mager ya gitu, Bu. E, ini geng mager. Iya. Iya. Jadi, itu adalah spesifik customer-nya GoFood. Jadi, enggak cuman, ehm, usia sekian apa sekian, tinggal di mana, eee, gender-nya apa, profesional profesional-nya apa? Enggak, bukan itu. Tapi, memang spesifik dari sisi, apa ya namanya? Bukan demografi, tapi kalau dulu mungkin, sih, lebih ke FOMO gitu ya. Jadi, ee, memang spesifik dari sisi lebih ke fungsinya gitu.
Hmm oke, oke. Mengenali ee para konsumen ini dalam ee, masa new normal belakangan ini, apakah ada perubahan yang dikenal, Bu?
Nah, new normal ini kalau kita bicara new normal, ini kita masuk yang namanya ke customer journey mapping. Oke. Jadi, customer journey mapping itu kita berusaha memakai sepatunya customer kita dan kita melakukan journey-nya mereka tuh seperti apa. Ya. Biasanya kalau kita ngomong customer journey mapping itu dimulai dari trigger ya, contohnya, misalnya, apa ya? Contohnya misalnya tadi yang ee, Airbnb ya, misalnya. Hmm. Ya. Nah, ee, customer journey mapping untuk yang pencari akomodasi, itu kan trigger-nya dia apa? Oh, saya mau travelling, saya mau cari akomodasi di kota tersebut, gitu kan, karena saya mau, mau travelling, gitu. Itu trigger-nya dia. Sebaliknya kalau misalnya saya ini ee, customer journey-nya untuk pasien, pasien cancer misalnya. Hmm. Ya. Nah, trigger-nya apa? Trigger-nya kan mungkin ada yang sakit di badan, ada yang merasa enggak bener di badan, ada benjolan gitu, kan, ya. Biasanya kan seperti itu. Itu adalah trigger-nya. Atau, misalnya, mmm, manajer pabrik. Heeh. Ya, dia eee, customer journey mapping-nya dia apa? Trigger-nya dia adalah mungkin ada mesin yang rusak di pabrik. Heeh. Atau, dia di, di apa? Di-challange sama atasannya, bagaimana membuat planning untuk efisiensi pabrik. Itu semua adalah trigger. Jadi, kalau customer journey mapping itu, mulainya dari trigger selalu. Ya. Lalu, apa yang dia lakukan sampai solusinya dia itu terpecahkan. Oh. Masalahnya, jadi tidak menemukan solusinya. Betul. Itu, tuh. Nah, kita perlu banget mengetahui customer journey mapping-nya, customer kita tuh seperti apa. Apalagi dengan new normal. Nah, yang namanya journey ini, kalau sekarang seperti itu, bukan artinya akan selama-lamanya begitu. Oh. Dia akan shifting. Iya, ya. Ya, kan, dia akan shifting. Apalagi dengan new normal, ini ada, ada shifting. Heeh. Ya, kan? Kalau dulu, saya mau pergi ke mall, tinggal bawa tas ya, kan? Pakai baju rapi, pakai sepatu ya, ngunci pintu sudah pergi. Hmm. Sekarang, saya mau pergi ke mall, masker, ya, kan? Semprot-semprot tangan, sanitizer. Betul. Sampai di sana saya mesti ngantri dulu, mau masuk ke mall saya cuci tangan dulu, sanitize dulu, dicek temperatur dulu. Hmm. baru saya boleh masuk ke mall atau enggak, gitu. Heeh. Nah, itu kan journey-nya berarti berubah. Betul. Ya. Nah, itu yang harus kita peka. Makanya customer journey mapping ini penting banget. Hmm oke. Jadi, tidak hanya ee, orangnya, tapi juga journey-nya ketika Journey-nya. Yes. Untuk mengetahui Journey-nya. Untuk mengetahui Apa yang di alami. Ya, apa yang dialami, ya, lalu dalam, dalam melakukan sem, journey-nya itu yang dia pikirkan apa, yang dia katakan apa, yang dia eh, feel, rasakan apa Hmm. dan yang satu lagi yang dia lakukan apa. Mmm. Jadi, ada empat ya. Ada do, think, feel sama tadi ee, say. Hmm oke. Oke. Untuk mendapatkan data-data ini, harus bertanya berarti, Bu ya? Iya. Harus ngobrol sama customer. Jadi kalau sudah punya customer tuh jangan cuman transaksi saja. Sering-seringlah ngobrol dengan customer Anda. Oh oke. Oke, baik. Nah, ee yang didapatkan dari ngobrol itu apa saja yang perlu kita tahu? Oke. Nah, dari kita ngobrol tadi, kita akan mendapatkan sebenarnya personality dari customer kita itu seperti apa. Ya. Sehingga kita tahu cara kita berkomunikasi dengan mereka seperti apa. Jadi kalau misalnya, oh, ternyata customer kita itu or, ee personalitinya adalah orang-orang yang serius, maka the way we communicate with them itu harus dengan cara yang lebih serius. Ya. Tapi, kalau misalnya, oh, ternyata kok customer saya kebanyakan nih, personalitinya funky-funky gitu ya. Maka, the way we communicate itu juga harus sedikit funky. Iya, enggak, nyambung, betul. Iya, kan kalau enggak, enggak connect. Enggak connect. Lalu, selain personality juga, kita juga harus menge, mengetahui yang dibutuhkan oleh mereka apa dan yang diinginkan oleh mereka apa? Nah, dibutuhkan sama diinginkannya juga enggak sama loh. Beda nih. Ya. Ini termasuk wants apa termasuk needs. Ya. Ya, ini juga harus dibedakan, karena kadang-kadang ada customer yang beli karena dia butuh. Ada customer yang beli karena memang dia kepengen. Butuh apa enggak? Ya enggak tahu ya, tapi kepengen aja gitu. Betul, betul, betul, betul. Customer yang impulsive. Ada juga ya. Jadi needs and wants tuh kita harus tahu. Hmm. Ya, ee, ee, dalam, ee, dalam kita melihat journey mapping customer ini, maka kita akan menemukan tuh, tadi, how might be, how might be yang kita, bahas Oh. di episode sebelumnya ya, kan? Nah, ketemu nih, karena nanti pada saat kita tahu journey-nya kita akan tahu, ini nanti kita bisa, touch point-nya di mana? Maka kita punya, tuh, menemukan, oh, bagaimana ya kita bisa begini? Bagaimana kita bisa reach mereka di sini? Bagaimana kita bisa menghubungkan mereka di sini? Bagaimana kita mengatasi masalah yang mereka hadapi di stage tersebut, gitu. Nah, itu kita akan mendapatkan pada saat kita mengetahui journey mapping-nya mereka seperti apa. Hmm. Penting ya ternyata mengetahui customer ini ya. Baik. Penting banget. Agar Anda tidak lupa yang penting ini, mari kita rekap lagi tipsnya. Bagaimanakah cara untuk mengenali konsumen kita, Bu Vera?
Iya, tipsnya, yang pertama adalah Anda perlu ngobrol dengan customer Anda. Heeh. Ya, sering-seringlah ngobrol sama mereka. Yang kedua, ee, gali lah insight dari Anda ngobrol, gali lah insight-insight apa, mereka punya expectation apa, mereka punya ee apa, eh, harapan tuh apa, lalu apa yang membuat mereka stay with you dan apa yang membuat mereka pindah ke selain hati ya. Pindah ke, ke, pindah ke perusahaan lain, gitu ya. Hmm, heeh, betul. Nah, apa yang menyebabkan mereka stay, dan apa yang menyebabkan mereka go, itu kita perlu gali insight-insight itu dari kita ngobrol dengan customer. Yang ketiga adalah kenali touchpoint. Kalau sudah tahu customer journey mapping-nya, maka kita akan menemukan, kita bisa touch, touch point kita dengan mereka tuh di mana? Apakah di internet? Apakah pada saat mereka sudah masuk ke apps? Apakah mereka apa gitu? Ya, ya, ini yang kita perlu tahu dari tadi, mengetahui journey mapping-nya. Maka kita ketemu touch- touch point-nya. Hmm, oke. Baik, baik, baik. Agar Anda tidak lupa yang penting ini mari kita rekap lagi tipsnya, bagaimanakah cara untuk mengenali konsumen kita, Bu Vera?
Ya, tipsnya yang pertama adalah Anda perlu ngobrol dengan customer Anda. Hmm. Ya sering-seringlah ngobrol sama mereka. Yang kedua, ee gali lah insight dari anda ngobrol gali lah insight-insight apa, mereka punya expectation apa, mereka punya ee, apa, ee, harapan tuh apa, lalu apa yang membuat mereka stay with you dan apa yang membuat mereka pindah ke selain hati ya, pindah ke, ke, pindah ke perusahaan lain, gitu ya, Nah, apa yang menyebabkan mereka stay dan apa yang menyebabkan mereka go, itu kita perlu gali insight-insight itu dari kita ngobrol dengan customer. Yang ketiga adalah kenali touchpoint. Kalau sudah tahu customer journey mapping-nya maka kita akan menemukan, kita bisa touch, touch point kita dengan mereka tuh di mana? Apakah di internet? Apakah pada saat mereka sudah masuk ke apps? Apakah mereka apa gitu? Ya, ya, ini yang kita perlu tahu dari tadi, mengetahui journey mapping-nya. Maka kita ketemu touch, touch point-nya. Hmm oke. Baik, baik, baik, agar Anda tidak lupa yang penting ini mari kita rekap lagi tipsnya, bagaimanakah cara untuk mengenali konsumen kita, Bu Vera?
Iya. Tipsnya, yang pertama adalah, Anda perlu ngobrol dengan customer Anda, ya. Sering-seringlah ngobrol sama mereka. Yang kedua, ee, gali lah insight. Dari Anda ngobrol, gali lah insight-insight apa, mereka punya expectation apa, mereka punya, ee, apa, eh, harapan, tuh, apa. Lalu apa yang membuat mereka stay with you dan apa yang membuat mereka pindah ke selain hati, ya. Pindah ke, ke, pindah ke perusahaan lain, gitu, ya. Nah, apa yang menyebabkan mereka stay dan apa yang menyebabkan mereka go? Itu kita perlu gali insight-insight itu dari kita ngobrol dengan customer. Yang ketiga adalah, kenali touchpoint. Kalau sudah tahu customer journey mapping-nya, maka kita akan menemukan, kita bisa touch touch point kita dengan mereka itu di mana? Apakah di internet? Apakah pada saat mereka sudah masuk ke apps? Apakah mereka apa? Gitu. Ya, ya, ini yang kita perlu tahu dari tadi. Mengetahui journey mapping-nya. Maka kita ketemu touch- touch point-nya. Mmm, oke. Baik, baik, baik. Agar Anda tidak lupa yang penting ini, mari kita rekap lagi tipsnya. Bagaimanakah cara untuk mengenali konsumen kita, Bu Vera? Ya, tipsnya yang pertama adalah Anda perlu ngobrol dengan customer Anda. Heeh. Ya, sering-seringlah ngobrol sama mereka. Yang kedua, ee gali lah insight dari Anda ngobrol, gali lah insight-insight apa, mereka punya expectation apa, mereka punya, ee, apa, eh harapan tuh apa. Lalu apa yang membuat mereka stay with you, dan apa yang membuat mereka pindah ke selain hati, ya. Pindah ke, ke, pindah ke perusahaan lain begitu ya. Hmm, heeh, betul. Nah, apa yang menyebabkan mereka stay dan apa yang menyebabkan mereka go, itu kita perlu gali insight-insight itu dari kita ngobrol dengan customer. Yang ketiga adalah kenali touch point. Kalau sudah tahu customer journey mapping-nya, maka kita akan menemukan, kita bisa touch, touch point kita dengan mereka tuh di mana, apakah di internet, apakah pada saat mereka sudah masuk ke apps, apakah mereka apa, gitu. Ya. Jadi, tiga hal itu, Bu. Hmm. Tiga hal itu menjadi PR Anda selanjutnya cari tahu konsumennya dan silakan ngobrol lebih banyak untuk mendapatkan insight dari mereka ya. Kita akhiri di sini. Ketemu lagi di episode selanjutnya. Saya Daniel Wibowo sampai jumpa. Oke.
Baik. Hmm, oke. Tiga hal itu menjadi PR Anda selanjutnya, cari tahu konsumennya dan silakan ngobrol lebih banyak untuk mendapatkan insight dari mereka, ya. Kita akhiri di sini, ketemu lagi di episode selanjutnya. Saya, Daniel Wibowo. Sampai jumpa. Oke.

judul kursus: Tantangan = Peluang
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Get Opportunity
lesson: Bagaimana Cara Mendapatkan Peluang?
transkripsi: 0:00 Tantangan menjadi peluang. Itu yang masih kita bicarakan dalam Power Tips, episode kali ini juga, ya. Dari dua episode kemarin kita sudah mengenal lebih banyak tentang tantangannya. dan juga salah satu dalam tantangan adalah mengenal konsumen. Kali ini kita akan membahas tentang peluangnya ya. Kembali bersama dengan Vera Maringka, konsultan Dynargie Indonesia. Bu Vera! Halo. Apa kabar? Semoga baik-baik semuanya. Yes. Bu Vera juga semoga baik-baik. Baik, terima kasih. Sudah punya banyak peluang ini yang didapatkan di depan mata. Harus selalu banyak peluang. Itu yang akan kita bahas kali ini tentang eee peluang ya, tantangan menjadi peluang. Nah mendapatkan peluangnya, ini bagaimana caranya itu? Bagaimana cara mendapatkan peluang. Jadi, gini, Pertama, kan kita udah bahas ya, waktu kemarin itu bahwa Anda harus kenali konsumen Anda dengan baik, ya. Customer Anda Hmm. itu perlu Anda kenali dengan baik ya, bahwa dari tadi kan ee kemarin kita udah bicara eee apa? Mengenai journey mapping-nya, kebutuhan dan keinginan mereka, harapan, experience ya, itu perlu diketahui dengan baik. Betul. Yang kedua, ehm kita juga harus tahu fakta yang terjadi di sekitar kita. Ya. Nah, kedua hal ini ini selalu berubah-rubah. Jadi, kita perlu me-review atau re-check gitu ya itu setiap berkala, secara berkala. Entah setahu sekali, entah, entah 6 bulan sekali dan makin ke sini itu makin makin cepat berubahnya. Mungkin itu yang disebut dengan agile ya. Jadi kita, Iya. fleksibel gitu. Kita selalu aware dengan perubahan-perubahan yang terjadi. Iya. Nah, kalau kita sudah tahu perubahannya apa maka kita bisa tadi kemarin kan merumuskan ya, tantangannya itu apa? Jadi how might we? Jadi kalau ada perubahan seperti ini bagaimana kita bisa mengatasi perubahan itu? Bagaimana kita bisa ee membantu customer kita dengan Hmm. apa? Melakukan perubahan. Ya? Ee Hmm. Nah, kita waktu itu pakai ee prosesnya itu kita pakai design thinking proses. Hmm. Iya. Nah, sete, ee, waktu awal awal workshop yang mereka pikirkan sebetulnya itu cuman satu range of product gitu, ya. Nah, lalu, setelah kita bikin ee, journey-nya dan kita bisa tentukan how might we, how might we-nya, itu ternyata di ujungnya yang ketemu itu peluangnya banyak sekali. Ya, jadi case-nya waktu itu udah ketemu nih, konsumennya sudah dirumuskan siapa tuh sudah ada. Lalu ee topiknya tuh lebih ke lebih ke arah ee, apa namanya? Lifestyle. Nah, kalau ngomong lifestyle itu kan banyak sekali ya, dari awalnya mereka hanya memikirkan satu range of product. Lalu, setelah dibuka, setelah kita bahas di workshop, ternyata peluangnya banyak banget. Yang namanya lifestyle itu kan enggak hanya produk tertentu, tapi kalau lifestyle tuh dari sisi kesehatan, dari sisi makanan, dari sisi ee apa? Kesenangan, dari sisi personal care, itu banyak banget. Hmm. Jadi akhirnya yang keluar peluang tuh banyak banget. Enggak cuma dari sisi satu produk saja, tapi juga produk banyak plus service juga banyak sekali yang bisa ditawarkan. Ya, belum lagi komunikasi. Jadi, ternyata peluang itu bisa banyak banget. Hmm. Iya oke. Baik. Iya. Ee setelah mengetahui peluang yang banyak itu, cara menggunakannya gimana Bu? Kan, udah ketemu peluang terus ya udah ketemu gitu. Kalau yang namanya peluang itu enggak boleh dicuekin. Ee. Nah itu harus diambil gitu kan ya? Harus diambil dan harus di ee dimanfaatkan. Nah harus kita ambil gitu ya, harus kita kerjakan, kita garaplah istilahnya. Nah, bagaimana caranya kita menggarap sebuah peluang? Yang pertama itu kita harus kreatif ya. Hmm. Berpikir secara kreatif. Kreatif di sini bukan artinya yang indah-indah ya. Maksudnya yang estetika gitu. Ee, mendesign, bukan. Tapi kreatif di sini adalah cara berpikir yang mencari solusi. Ya, dan tidak hanya memandang hal itu dari satu sisi saja, tapi kita melihat dari berbagai angle. Ya, dari berbagai sudut kita lihat. Dari sini gimana, dari situ gimana. Kalau lihatnya dari atas gimana, kalau dari bawah gimana. Jadi, kita bisa kreatif ya. Nah, kalau kita sudah kreatif, jangan juga lu takut untuk berubah. Atau takut untuk membuat suatu perubahan. Karena begitu kita mendapatkan suatu peluang, lalu kita berpikir kreatif untuk bagaimana caranya kita garap peluang ini, maka pasti ada perubahan-perubahan yang harus kita lakukan. Betul. Ya. Nah, di sini-lah kita mendapatkan solusi. Kalau kita sudah kreatif dan kita sudah berani melakukan perubahan, maka terjadilan solusi tadi untuk menjawab tantangan atau mengambil peluang tersebut. Gitu, ya. Hmm. Nah, ee apa ya? Contohnya, ya. Contohnya, ehm. Kadang-kadang orang itu bilang gini, "Aduh, tapi kalau ee saya melakukan itu, resource saya enggak, enggak cukup. Betul. Sering sekali begitu kan? Betul, betul. Nah, di sini dibutuhkan sebuah creative thinking, di mana jangan cuma mikir nambah, tapi juga caranya merubah resources Anda. Oh. Iya kan? Jadi enggak cuma nambah kalau sekarang saya misalnya punyanya misalnya saya punya-nya tiga tim untuk menggarap misalnya 5 project. Hm. Sekarang saya mau nambah jadi ternyata ada peluang nih, 2 project lagi. Jadi 7 projectnya. Aduh, timnya cuma 3 nih enggak cukup. Hmm. Loh, bukan begitu mikirnya. Apa yang bisa saya lakukan untuk bisa mengambil peluang tersebut. Mungkin dari 3 tim ini enggak cuma 3. Coba saya lihat lagi, saya bongkar. Ya, orang yang sama, nih jumlah, jumlah orang yang sama, mungkin bisa saya bagi 5 misalnya. Ya. Lalu untuk membantu mereka, saya tambahin teknologi-teknologi apa yang bisa bisa dipakai. Alatnya. Iya, alat bantu apa yang bisa mereka pakai atau mungkin bisa outsource, masa, apa? Jadi itu be creative di situ. Iya. Ya. Lalu, lalu, kalau sudah ketemu lakukan-lah perubahannya. Jangan terus takut. Jadi, dilakukan-lah perubahannya. Betul. ya. Sehingga solusinya terbentuk. Gitu. Oke, ya. Ee, apa namanya? Hal-hal itu yang kaya seringkali menjadi apa namanya? Pembatas gitu seseorang tidak mengambil peluang. Iya. Iya. biasanya kalau saya tanya, "Oke, kalau udah ketemu peluangnya, so what's stopping you?" Ya? Apa sih yang membuat Anda tuh enggak mengambil peluang tersebut? Betul. Betul. Biasanya yang keluar tuh gini: saya takut nanti customer saya kok enggak suka, ya, dengan itu ya dengan perubahan saya lakukan. atau jawabannya kadang-kadang saya ee, khawatir nanti tim saya bisa enggak ya? Betul ya? Betul. Hmm. Nah, kalau kita rumuskan, kita lihat di sini, itu semua adalah ketakutan. Betul. Ya kan? Ee, kekhawatiran atau ketakutan gitu, ya. Ee, Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee di ee, apa ya? yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua, Hmm. eee terdampar di saat di, di earth sebetulnya di didu di bumi gitu, lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya, dia bilang satu anaknya takut karena masih masih muda banget, gitu. Lalu, dia bilang gini: Hmm. Hm. Hmm. "Fear is not real". Ya. Fear itu adalah ee thoght that your brain created. Jadi yang di jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita ya, dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati, betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba dan we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak, ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu ya. So, ee, jadi jangan, jangan ee, terpaku pada ketakutan tersebut, Hmm. tapi justru overcome the fear. Biasanya itu yang terjadi sih. Kapan kita harus tahu ee, untuk berhenti, Bu? Kadang-kadang peluang datang banyak sekali kemudian kita berani untuk mencoba, kapan ee, kita harus tahu bahwa, "Oh ini kebablasan nih." Kalau ini terus dilakukan, ee, resikonya dengan konsumen akan hilang misalnya. Hmm. Heeh, heeh. Kalau berhenti itu ee, sebaiknya gini. Dalam, kalau di design thinking ya, balik lagi. Kalau di design thinking, itu setelah kita sudah menemukan peluang, maka kita mem, membuat ideation. Jadi, kita peluangnya ketemu lalu kita ide-ide apa yang kita miliki untuk kita menggarap peluang tersebut. Betul. Ya ideation. Jadi kalau di design thinking itu ideation itu tidak di awal, tapi justru setelah peluangnya ketemu, baru kita ngomong ide. Hmm. Nah, setelah ideation ini ketemu, kita kan mungkin banyak, ya ide, di sini banyak. Kita akan prioritize, mana yang paling mudah Ooh. Oh, oh. ya atau paling dekat yang bisa kita garap duluan gitu, Heeh, heeh. Ya, yang, dan yang paling critical buat konsumen kita dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Betul. Ya. Jadi dua hal itu ya. Jadi boleh dibilang ee prioritas ya diprioritaskan, mana yang paling mudah dan paling penting, lalu diprioritaskan gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis ya. dan kreati- Hmm. ya. Ee Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee, di ee, apa ya? Yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua Hmm. eee, terdampar di di earth, sebetulnya di, di di bumi gitu, lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya. Dia bilang satu anaknya takut karena masih, masih muda banget. gitu. Lalu, dia bilang gini: Hmm. Hm. "Fear is not real". Ya. Fear itu adalah ee thought that your brain created. Jadi yang di Jadi, sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita ya, dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi, kita harus berhati-hati. Betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu. Oh, oke. Baik, baik, baik. Jadi PR-nya adalah eh mencari tantangannya dan menghadapinya dengan membuat how might we. Hmm. Iya. Jadi merumuskan tantangan itu dengan pertanyaan how might we. Hmm heeh. How might we apa? How might we apa? Oh, oke. Baik, baik, baik. Uh, ini yang bisa Anda lakukan langsung, sahabat, sahabat dari Dynargie, bagaimana cara mengetahui dan juga menghadapi tantangan. Kita recap tips-nya. Bagaimana kah cara untuk menggunakan peluangnya Bu Vera. Oke, untuk peluang ya. Jadi yang pertama tadi, pilihkan tantangan yang paling penting bagi konsumen Anda dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Iya. Betul. Ya. Jadi dua hal itu, ya. Jadi, ee, boleh dibilang ee, prioritize ya. Diprioritaskan mana yang paling mudah dan paling penting, lalu diprioritaskan gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis ya. dan kreati- Hmm. ya. Ee Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya, ee di ee apa ya? yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua, Hmm. eee, terdampar di saat di, di earth, sebetulnya di, di di bumi gitu. Lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya. Dia bilang satu anaknya takut karena masih, masih muda banget, gitu. Lalu dia bilang gini: Hmm. Hmm. "Fear is not real." Ya. Fear itu adalah, ee thought that your brain created. Jadi, yang di, jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita, ya. Dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati. Betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba, then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu. Oh, oke. Baik, baik, baik. Jadi, PR-nya adalah, ee mencari tantangannya, dan menghadapinya dengan membuat how might we. Hmm. Iya. Jadi merumuskan tantangan itu dengan pertanyaan how might we. Hmm, heeh. How might we apa? How might we apa? Oh, oke. Baik, baik, baik. Uh, ini yang bisa Anda lakukan langsung, sahabat, sahabat dari Dynargie, bagaimana cara mengetahui dan juga menghadapi tantangan. Kita recap tips-nya bagaimana kah cara untuk menggunakan peluangnya Bu Vera. Oke, untuk peluang ya. Jadi yang pertama tadi, pilihkan tantangan yang paling penting bagi konsumen Anda, dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Iya. Betul. Ya. Jadi, dua hal itu ya. Jadi boleh dibilang, ee prioritas ya diprioritaskan mana yang paling mudah dan paling penting, lalu diprioritaskan, gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis, ya, dan kreatif Hmm. ya. Eee, Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee, di, ee, apa ya? Yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua, Hmm. eee, terdampar di saat, di, di earth sebetulnya di didu- di bumi gitu. Lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya, dia bilang satu anaknya takut karena masih masih muda banget, gitu. Lalu, dia bilang gini: Hmm. "Fear is not real." Ya. Fear itu adalah ee thought that your brain created. Jadi yang di, jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita ya dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati. Betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba, then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak ya, harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu. Oke, ya. Sudah lengkap tips-nya dibagikan buat Anda, ya. Sekarang giliran Anda untuk memanfaatkan tips-tips ini agar menjadi peluang bagi Anda dan juga bisnis yang Anda lakukan, ya. Masih ada satu episode ee dalam rangkaian tantangan menjadi peluang ini. Kita akan ikuti di episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih. Iya. Baiklah, sahabat Dynargie, kita akhiri di sini. Kita ketemu lagi di episode berikutnya. Saya, Daniel Wibowo. Sampai jumpa. Sampai jumpa.

judul kursus: Tantangan = Peluang
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Studi Kasus
lesson: Quiz
transkripsi: 0:00 Bagaimana sahabat-sahabat Dynargie, sudah ketemu peluang Anda ya, apa saja yang bisa Anda lakukan untuk meningkatkan bisnisnya atau mengatasi tantangan menghadapi tantangan yang Anda hadapi. Nah, kali ini untuk Anda yang masih belum kebayang di sesi yang ini kita akan cari tahu lagi ee peluang-peluang yang sudah diambil ya oleh berbagai perusahaan dan semoga bisa menjadi ee pertimbangan, contoh begitu ya untuk Anda semuanya. Betul begitu Bu Vera? Iya. Ada beberapa Iya. Oke. Saya mau mulai dari retail grocery karena ini mungkin yang paling ee connected, yang paling sering kita jumpai di kehidupan sehari-hari ya. Ya. Nah, kalau kita lihat foto ini ya. Ini pasti Anda udah sering lihat lah. Ini apps untuk kita belanja grocery secara online. Hmm, betul, betul, betul. Hmm. Pasti udah sering juga dilakukan. Ya. Nah, gambar di bawah, sorry. Gambar di bawah ini ini di Cina. Oh, oke. Jadi Hema, Hema supermarket Hmm. di mana ee mereka menggabungkan antara offline dan online. Jadi ee dia punya brick and mortar stores ya yang orang datang ke sana untuk ee ngambil barangnya bisa. Tapi mereka juga punya apps. Hmm. Ya. Nah, apps ini isinya bukan hanya untuk belanja online, tapi ini juga bisa dipakai pada saat Anda datang ke tokonya. Ya. Oh. Jadi contohnya, misalnya Anda masuk ke tokonya ada produk ya, Anda langsung ka, apa, kayak scan, gitu ya pakai, Heeh. apps ini Anda scan. Lalu, nanti di situ keluar, tuh. Ini, ee, apa, misalnya expiry date-nya kapan. Oh. Oke. Ya, lalu ee, itu ada ratings and review. Jadi mungkin ada komentar-komentar dari yang sudah beli. Heeh. Lalu, ada ratings and review-nya, ada berapa bintang. Heeh. Ya sehingga waktu kita mau beli itu, kita sudah lihat nih, oh, review-nya bagus atau review-nya kurang bagus. Itu kita bisa lihat untuk membantu kita membuat keputusan mau beli yang mana? Karena kalau masuk supermarket itu tantangan bagi pembeli adalah mau memilih yang mana. Iya, benar. Benar, ya. Nah, ini membantu konsumen untuk membuat pilihan. Jadi, ini sebetulnya menjawab how might we-nya tadi memudahkan konsumen untuk memilih. Hmm, heeh. Iya, ya. Ya. Begitu juga dengan pembayaran. Mereka sudah enggak pakai kasir lagi, tapi udah pakai kalau mereka pakainya alipay gitu, ya. Nah, Sekarang, ada, ada dua foto di sini. Kalau diperhatikan nih, Pak Daniel ini foto di mana kira-kira nih coba Anda menebak-nebaknya. Stasiun ya. Stasiun MRT Bundaran HI mungkin, gitu. MRT tapi itu. Ya. Iya, jadi, ini bukan di supermarket. Hmm. Ini di stasiun ee kereta memang ya, subway, ya. Hmm. Nah, ee, foto yang di atas itu ada di Korea. Foto yang di bawah itu ada di Vietnam. Oh iya, bukan di Lebak Bulus ya, itu ya. Iya. Indonesia belum ada. Belum ada. Ini disebutnya itu, ghost stores. Betul. Ya, begitu kita menjawab tantangan bahwa kita harus punya kelas online. Hmm. Maka kita harus merubah gitu kan, ee, kita belajar Zoom, belajar Teams, belajar macam-macam gitu. Ya bagaimana kita mengha, ee, meng-handover ee apa namanya dokumen. Hmm. Yang kalau offline kan kita tinggal kasih dokumennya. Kalau online gimana caranya? Berarti kita harus goo dengan e- soft copy. Hmm. e-documents. Nah, itu bagaimana kita menghandle seperti itu. Bagaimana kita ketemu ee, participant dengan kamera bukan ketemu langsung. Itu adalah tantangan-tantangan kecil lagi yang harus kita atasi yang harus kita jawab. Oh, oke. Baik, baik. Jadi ini PR-nya adalah eh, mencari tantangannya dan menghadapinya dengan membuat how might we. Hmm. Iya, jadi merumuskan tantangan itu dengan pertanyaan how might we. Hmm, heeh. How might we apa? How might we apa? Oke, baik, baik, baik. Uh, ini yang bisa Anda lakukan langsung sahabat-sahabat dari Dynargie, bagaimana cara mengetahui dan juga menghadapi tantangan. Kita recap tips-nya. Bagaimanakah cara untuk menggunakan peluangnya Bu Vera. Oke, untuk peluang ya. Jadi yang pertama tadi, pilihkan tantangan yang paling penting bagi konsumen Anda, dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Betul. Ya. Jadi dua hal itu, ya. Jadi boleh dibilang ee, prioritize ya. Diprioritaskan mana yang paling mudah dan paling penting lalu diprioritaskan, gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis. Ya dan kreati- Hmm. Ya. Ee Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee, di ee, apa ya? yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua Hmm. eee terdampar di saat, di, di earth sebetulnya di, di di bumi gitu. Lalu, dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya, dia bilang satu anaknya takut karena masih, masih muda banget, gitu. Lalu dia bilang gini: Hmm. "Fear is not real." Ya. Fear itu adalah ee, thought that your brain created. Jadi yang di jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita, ya. Dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati, betul. Tapi fear-nya enggak real, kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak, ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu ya. So ee, jadi jangan, jangan ee terpaku pada ketakutan tersebut Hmm. Tapi justru overcome the fear. Biasanya itu yang terjadi sih. Kapan kita harus tahu ee, untuk berhenti, Bu? Kadang-kadang peluang datang banyak sekali kemudian kita berani untuk mencoba, kapan ee, kita harus tahu bahwa, "Oh, ini kebablasan nih." Kalau ini terus dilakukan ee resikonya dengan konsumen akan hilang misalnya. Hmm. Heeh. Heeh. Kalau berhenti itu ee sebaiknya gini. Dalam kalau di desain thinking, ya balik lagi. Kalau di desain thinking itu setelah kita sudah menemukan peluang, maka kita mem, membuat ideation. Jadi, kita peluangnya ketemu lalu kita ide-ide apa yang kita miliki untuk kita menggarap peluang tersebut. Betul. Ya ideation. Jadi kalau di desain thinking itu ideation itu tidak di awal, tapi justru setelah peluangnya ketemu baru kita ngomong ide. Hmm. Nah, setelah ideation ini ketemu, kita kan mungkin banyak ya, ide di sini banyak, kita akan prioritize. Mana yang paling mudah Ooh. Oh, oh. ya, atau paling dekat yang bisa kita garap duluan, gitu. Heeh. Heeh. Ya, yang dan yang paling critical buat konsumen kita dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Betul. Ya. Jadi dua hal itu. Ya. Jadi boleh dibilang ee, prioritize ya, diprioritaskan mana yang paling mudah dan paling penting, lalu diprioritaskan gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis ya dan kreatif. Hmm. Ya. Ee Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee di ee apa ya yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua Hmm. eee terdampar di saat di, di earth sebetulnya, di, di di bumi gitu. Lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya. Dia bilang satu anaknya takut karena masih masih muda banget. gitu. Lalu dia bilang gini: Hmm. "Fear is not real." Ya. Fear itu adalah ee thought that your brain created. Jadi yang di, jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita, ya dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati, betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak, ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu ya. So ee, jadi jangan, jangan ee terpaku pada ketakutan tersebut, Hmm. tapi justru overcome the fear. Biasanya itu yang terjadi sih. Kapan kita harus tahu ee, untuk berhenti, Bu? Kadang-kadang peluang datang banyak sekali, kemudian kita berani untuk mencoba kapan ee, kita harus tahu bahwa, "Oh ini kebablasan nih" Kalau ini terus dilakukan, ee resikonya dengan konsumen akan hilang misalnya. Hmm. Heeh. Heeh. Kalau berhenti itu, ee sebaiknya gini. Dalam kalau di design thinking ya, balik lagi. Kalau di design thinking, itu setelah kita sudah menemukan peluang, maka kita mem, membuat ideation. Jadi kita peluangnya ketemu, lalu kita ide-ide apa yang kita miliki untuk kita menggarap peluang tersebut. Betul. Ya, ideation. Jadi kalau di design thinking itu ideation itu tidak di awal, tapi justru setelah peluangnya ketemu baru kita ngomong ide. Hmm. Nah, setelah ideation ini ketemu, kita kan mungkin banyak ya. Ide, di sini banyak. Kita akan prioritize. Mana yang paling mudah Ooh. Oh, oh. ya atau paling dekat yang bisa kita garap duluan gitu Heeh, heeh. Ya, yang dan yang paling critical buat konsumen kita dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Betul. Ya. Jadi dua hal itu, ya. Jadi boleh dibilang ee, prioritize ya, diprioritaskan, mana yang paling mudah dan paling penting, lalu diprioritaskan gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis ya dan kreatif. Hmm. Ya. Ee, Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee, di ee apa ya? yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua, Hmm. eee, terdampar di saat di di earth sebetulnya, di didu- di bumi gitu. Lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya, dia bilang satu anaknya takut karena masih, masih muda banget gitu. Lalu dia bilang gini: Hmm. "Fear is not real." Ya. Fear itu adalah ee thought that your brain created. Jadi yang di, jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita, ya. Dan itu enggak real. Hmm. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati. Betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu. Oke, ya. Sudah lengkap tips-nya dibagikan buat Anda, ya. Sekarang giliran Anda untuk memanfaatkan tips-tips ini agar menjadi peluang bagi Anda dan juga bisnis yang Anda lakukan ya. Masih ada satu episode ee, dalam rangkaian tantangan menjadi peluang ini. Kita akan ikuti di episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih. Iya. Baiklah sahabat Dynargie kita akhiri di sini. Kita ketemu lagi di episode berikutnya. Saya, Daniel Wibowo, sampai jumpa.
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transkripsi: 00:00 Halo, sahabat-sahabat Dynargie. Selamat pagi, siang dan sore. Kali ini agak sedikit berbeda Power Tips-nya, di mana saya, Joko Murdjono, yang membuka gitu kan dan Daniel tetap bersama saya, setia jadi teman diskusi di sini. Halo, Daniel. Iya, Pak. Saya enggak suka episode ini. Buat saya kompleks rasanya. Karena kamu tahu kamu akan ditanya tentang complexity. Ini kan bagian dari VUCA yang kemarin kita. Iya iya iya. VU, sekarang C, complexity. Apa yang Daniel mengerti tentang, complexity? Oke. Ah ee secara harfiah kompleks kan kompleks gitu padat macam-macam gitu. Ee banyak yang tumpuk-tumpuk dan bisa jadi ee saling terkait gitu ya, yang nyambung satu dengan yang lain itu kalau ngelihat apa sih namanya, kartu-kartu yang disusun terus jatuh satu semuanya jatuh gitu ya. Kayak domino gitu ya, kayak. Domino, betul, domino. Heeh. Hmm. Kayak saling terkait gara-gara satu yang lain juga ikut bergerak bertindak jadi bergeser terus. Iya. Betul, Pak. Betul, dan itulah yang dibilang, karena gini, satu keputusan belum tentu bisa ee diambil untuk memecahkan semuanya gitu kan. Karena kita ambil keputusan di sini tau-tau yang bereaksi di sebelah sana. Nah kita ambil keputusan sana bereaksi. Jadi kayak Hm. eee ada informasinya untuk mengambil keputusan gitu sebagai seorang manager leader, ada, memiliki. Namun agak sulit untuk diproses gitu Pak. Karena? Karena terlalu banyak dan mungkin Oh, oke. enggak lengkap informasinya gitu kan. Hmm hmm. Ya karena kita, kita enggak terlalu tahu situasinya karena sesuatu kalau yang namanya reaksi gara-gara satu hal yang kita lakukan terus ini ada reaksi, kan ini belum tentu ada informasinya Hmm. di kita. So, bagaimana caranya Daniel, kira-kira kalau menghadapi situasi yang kompleks ini? Waduh Ee seperti rumus solusi VUCANya ya. Kalau complexity juga diatasi dengan C-nya, clarity gitu kejelasan, gitu. Nah buat saya ini enggak jelas Clarity. Oke. Saya enggak clear. Apa yang bisa menyebabkan si clarity ini me menyelesaikan complexity itu yang ee karena dalam pikiran saya sesuatu jelas kemudian kompleksnya berkurang. Kok enggak nyambung ya, Pak? Oke. Clarity itu kan istilahnya ee kalau saya sering melihatnya clarity itu agak 11-12 tetanggaan dengan transparansi. Ooh, oke. Oke. Hmm. Jadi ee di mana semua information yang ada itu kita share atau bahkan ee ee tentang situasinya ya. Jadi tidak ada yang diumpet, diumpet-umpetin, gitu satu. Hmm. Oh, oke, oke. Oke, ya. Tujuannya di-share, supaya semua orang bisa mencerna datanya. Nah kadang-kadang kan yang namanya manusia kan beda-beda nih kemampuan memahaminya. Kita harus bisa mendiskusikannya, mengomunikasikannya dengan bahasa yang simpel, semua informasi itu kita buat simpel, sehingga masuk akal atau logikal bagi tim kita, bagi kolega kita untuk memproses data itu. Mudah dimengerti gitu loh. Hmm, heeh. Tujuan dari dari ee activity itu dengan dengan kita transparan, terus kita communicate yang apa ee simpel gitu kan. Hmm. Semuanya ee akan memahami yang sama. Pemahamannya akan koheren, Pak. Align gitu terhadap situasi. Jadi kalau itu terjadi, gitu kan, semuanya akan jadi: Oh, iya ini saya mengertinya gini, saya mengertinya gini. Tetap namanya manusia ada perbedaan pendapat. Benar? Hmm. Betul. Benar. Saya melihatnya kayak gini. Daniel bisa melihatnya kayak apa, Daniel bisa ngelihat kayak apa. Nah, inilah perlu-nya kita melakukan diskusi dalam konteks transparan dan komunikasi yang simpel yang bahasanya kita adjust. Karena dengan diskusi yang seperti itu, kita bisa ee mendapat sudut pandang yang berbeda dari suatu masalah yang kompleks itu, sehingga kita bisa antisipasi dan karena idenya bukan dari kita sendiri, bukan satu orang gitu ya. Bukan Superman yang ngeluarin idenya gitu, bukan, bukan super leader atau super manager. Hmm. Hmm. Itu justru meningkatkan empowerment dari tim kita untuk bertindak. Betul. Karena situasi yang kompleks kadang-kadang tidak bisa diselesaikan dengan kita sendiri. Hmm. Harus semuanya atau bahkan harus mengambil tenaga ahli dari luar. Em. Jelas sekarang, Pak? Jadi situasi kompleks, satu, apa yang terjadi di transparansi. Semua timnya tahu, jelas. Jadi pemikirannya sama dan akhirnya juga melibatkan mereka untuk ikut bertindak, mengatasi itu. Hmm. Iya. Betul. Asal pemahamannya sudah sama, koheren, sudah align semuanya. Si leadernya, mindset apa yang diperlukan? Kalau kita kaitkan dengan BISAIDU kemarin tentang masa lalu, sekarang, dan masa depan, yang saya tangkap memang lebih banyak di sekarang nih, karena melibatkan timnya. Sekarang Iya. Hmm. dan keputusan kan diambil untuk masa depan. Berarti kan Hmm. Iya. ee lebih banyak say and do mindset-nya, karena kita mau empower people, kita mau dengarkan mereka, kita mau apa ee dengarkan pendapat mereka, sudut pandang-nya mereka, terhadap situasi itu gitu kan. Lalu, jangan cuman diskusi, diskusi, muter-muter, diskusi, tapi enggak Hmm. bawa ke action gitu, enggak bawa ke performance-nya, ke result-nya. Makanya dalam situasi yang kompleks kadang-kadang keputusan yang kita ambil, kita coba dulu yuk sini. Kita coba dulu yuk. Kita lakukan ini, kita lihat nanti reaksinya kayak apa? Kita lakukan ini, kita lihat. Nah, ini butuh mindset yang lebih ee apa ya eksperimental, apalagi kalau kita mau empower others gitu kan. Kita harus bisa membiarkan orang-orang mengerjakannya dengan cara mereka. Tidak harus dengan cara kita. So harus ada certain level of freedom di situ, Pak Iya. Oke. Untuk mereka bertindak ya. Oke, clear kalau sekarang, Pak, ya. Semoga juga clear untuk teman-teman semuanya. Ada suatu situasi yang kompleks, transparansi, semua orang tahu, paham ee yang sama dan empowering ya, terlibat untuk ikut bertindak. Iya. Baiklah. Mantap. Sisa satu lagi apa? Ap, apalagi? Kenapa, Pak? Jadi, apa lagi nih? Jadi silakan Anda tutup. Kita lanjutkan di sesi selanjutnya, sampai jumpa.
Power Tips bersama saya Daniel Wibowo masih bersama dengan Anda. Tentunya Anda sudah menyaksikan episode sebelumnya tentang tantangan yang menjadi peluang ini ya, salah satu yang terakhir disebutkan adalah menghadapi tantangan dengan mengenali konsumen. Apa hubungannya? Kita langsung tanyakan kepada konsultan Dinardji Indonesia Vera Maringka. Bu Vera?
Halo Pak Daniel. Halo teman-teman semua. Oke. Ini ee sehari-sehari berhari-hari loh enggak bisa tidur memikirkan, apa sih hubungannya? Antara menghadapi tantangan, kok nyambungnya dengan mengenali konsumen? Begitu. Kenapa itu, Bu?
Gini loh kalau kita jualan itu kan pasti kan ke konsumen ya, Betul. kalau teorinya desain thinking itu ada tiga hal yang penting ya yang pertama adalah manusianya, which is our, our customer ya, our customers. Hmm. Yang kedua adalah teknologi yang digunakan dan yang ketiga ini bisnis size. Hmm. Ya. Kenapa manusia yang paling penting, karena dia memakai, sementara teknologi ini enabler-nya. Betul. Jadi, dia yang mem, apa? enabled, yang menggunakan teknologi atau teknologi based. Yang ketiga ini harus ada bisnisnya. Kenapa? Karena kalau enggak ada bisnisnya, nanti ini tidak sustain. Hmm. Supaya sustain kan harus menghasilkan sesuatu gitu. Nah, ini yang justru bisnisnya ya. Ya jadi tiga ini penting. Nah, dari tiga ini mana yang harus dimulai? Yang harus dimulai tuh dari manusia. Jadi, memang pertama kali yang dilihat itu adalah manusia. Which is artinya kan our customer. Gitu. Ya, nah tantangan kita tuh pasti dalam semua hal mighty yang sudah kita create, itu pasti ada yang mem, ada nanti pasti, bagaimana kita bisa mendapatkan customer baru atau dan mempertahankan customer lama. Jadi, gaining new customer and engaging our current customers. Hmm. Ya. Nah, ini sebabnya kenapa penting untuk mengetahui mengenai customer. Oke. Apa saja yang harus diketahui, Bu?
Apa saja yang harus kita ketahui mengenai customer kita? Ya, semuanya ya. Jadi, pertama kita harus tahu siapa customer kita, ya. Nah, siapa ini bukan hanya demografi ya misalnya, ibu rumah tangga usia sekian sampai sekian bukan cuman itu. Ya, tapi kita juga harus tahu ee, hmm, kebutuhannya mereka, personanya mereka itu apa, Ya. Nah, con, contoh nih, contoh. Hmm. Anda pasti tahu yang namanya Airbnb ya, Betul. andanya sering pakai, Airbnb nih kalau, kalau, kalau Oh, irit, Bu irit. Irit. Nah, Airbnb itu customer-nya siapa? Customernya Airbnb itu ada dua. Ya. Yang pertama adalah orang-orang yang punya properti yang disewakan Properti yang disewakan. dan yang kedua adalah orang-orang yang mencari Iya. Ya, akomodasi, mencari akomodasi. Hmm. Ya. Jadi, dua ini adalah customer-nya si Airbnb. Enggak cuma demografi usia sekian sampai sekian, enggak, bukan itu, atau laki atau perempuan atau enggak. Ya. Tapi, mereka benar-benar spesifik bahwa yang punya properti yang akan, yang mau disewakan. Hmm. Dan orang-orang yang mencari akomodasi. Hmm. Gitu, ya, contohnya itu. Contohnya lagi misalnya GoFood, pasti nih Pak Daniel pemakai GoFood ya. GoFood Saya juga. Saya makanan. Iya. Nah, GoFood ini siapa customer-nya, GoFood? Hmm. Yang pertama adalah orang-orang yang menjual makanan. Hmm. Ya, kan? Yang kedua adalah orang-orang yang mencari makanan untuk di-deliver. Jadi, orang-orang yang mau mem, mencari deliver food. Oke. Iya, kan? Yang, maunya dianterin gitu. Jadi, saya kalau beli doang kan bisa saja saya datang ke restoran, lalu saya beli, gitu ya. Ya. Tapi kalau ee, customer-nya GoFood itu adalah orang-orang yang mencari makanan yang maunya di-deliver. Hmm. Geng mager ya gitu, Bu. E, ini geng mager. Iya. Iya. Jadi, itu adalah spesifik customer-nya GoFood. Jadi, enggak cuman, ehm, usia sekian apa sekian, tinggal di mana, eee, gender-nya apa, profesional profesional-nya apa? Enggak, bukan itu. Tapi, memang spesifik dari sisi, apa ya namanya? Bukan demografi, tapi kalau dulu mungkin, sih, lebih ke FOMO gitu ya. Jadi, ee, memang spesifik dari sisi lebih ke fungsinya gitu.
Hmm oke, oke. Mengenali ee para konsumen ini dalam ee, masa new normal belakangan ini, apakah ada perubahan yang dikenal, Bu?
Nah, new normal ini kalau kita bicara new normal, ini kita masuk yang namanya ke customer journey mapping. Oke. Jadi, customer journey mapping itu kita berusaha memakai sepatunya customer kita dan kita melakukan journey-nya mereka tuh seperti apa. Ya. Biasanya kalau kita ngomong customer journey mapping itu dimulai dari trigger ya, contohnya, misalnya, apa ya? Contohnya misalnya tadi yang ee, Airbnb ya, misalnya. Hmm. Ya. Nah, ee, customer journey mapping untuk yang pencari akomodasi, itu kan trigger-nya dia apa? Oh, saya mau travelling, saya mau cari akomodasi di kota tersebut, gitu kan, karena saya mau, mau travelling, gitu. Itu trigger-nya dia. Sebaliknya kalau misalnya saya ini ee, customer journey-nya untuk pasien, pasien cancer misalnya. Hmm. Ya. Nah, trigger-nya apa? Trigger-nya kan mungkin ada yang sakit di badan, ada yang merasa enggak bener di badan, ada benjolan gitu, kan, ya. Biasanya kan seperti itu. Itu adalah trigger-nya. Atau, misalnya, mmm, manajer pabrik. Heeh. Ya, dia eee, customer journey mapping-nya dia apa? Trigger-nya dia adalah mungkin ada mesin yang rusak di pabrik. Heeh. Atau, dia di, di apa? Di-challange sama atasannya, bagaimana membuat planning untuk efisiensi pabrik. Itu semua adalah trigger. Jadi, kalau customer journey mapping itu, mulainya dari trigger selalu. Ya. Lalu, apa yang dia lakukan sampai solusinya dia itu terpecahkan. Oh. Masalahnya, jadi tidak menemukan solusinya. Betul. Itu, tuh. Nah, kita perlu banget mengetahui customer journey mapping-nya, customer kita tuh seperti apa. Apalagi dengan new normal. Nah, yang namanya journey ini, kalau sekarang seperti itu, bukan artinya akan selama-lamanya begitu. Oh. Dia akan shifting. Iya, ya. Ya, kan, dia akan shifting. Apalagi dengan new normal, ini ada, ada shifting. Heeh. Ya, kan? Kalau dulu, saya mau pergi ke mall, tinggal bawa tas ya, kan? Pakai baju rapi, pakai sepatu ya, ngunci pintu sudah pergi. Hmm. Sekarang, saya mau pergi ke mall, masker, ya, kan? Semprot-semprot tangan, sanitizer. Betul. Sampai di sana saya mesti ngantri dulu, mau masuk ke mall saya cuci tangan dulu, sanitize dulu, dicek temperatur dulu. Hmm. baru saya boleh masuk ke mall atau enggak, gitu. Heeh. Nah, itu kan journey-nya berarti berubah. Betul. Ya. Nah, itu yang harus kita peka. Makanya customer journey mapping ini penting banget. Hmm oke. Jadi, tidak hanya ee, orangnya, tapi juga journey-nya ketika Journey-nya. Yes. Untuk mengetahui Journey-nya. Untuk mengetahui Apa yang di alami. Ya, apa yang dialami, ya, lalu dalam, dalam melakukan sem, journey-nya itu yang dia pikirkan apa, yang dia katakan apa, yang dia eh, feel, rasakan apa Hmm. dan yang satu lagi yang dia lakukan apa. Mmm. Jadi, ada empat ya. Ada do, think, feel sama tadi ee, say. Hmm oke. Oke. Untuk mendapatkan data-data ini, harus bertanya berarti, Bu ya? Iya. Harus ngobrol sama customer. Jadi kalau sudah punya customer tuh jangan cuman transaksi saja. Sering-seringlah ngobrol dengan customer Anda. Oh oke. Oke, baik. Nah, ee yang didapatkan dari ngobrol itu apa saja yang perlu kita tahu? Oke. Nah, dari kita ngobrol tadi, kita akan mendapatkan sebenarnya personality dari customer kita itu seperti apa. Ya. Sehingga kita tahu cara kita berkomunikasi dengan mereka seperti apa. Jadi kalau misalnya, oh, ternyata customer kita itu or, ee personalitinya adalah orang-orang yang serius, maka the way we communicate with them itu harus dengan cara yang lebih serius. Ya. Tapi, kalau misalnya, oh, ternyata kok customer saya kebanyakan nih, personalitinya funky-funky gitu ya. Maka, the way we communicate itu juga harus sedikit funky. Iya, enggak, nyambung, betul. Iya, kan kalau enggak, enggak connect. Enggak connect. Lalu, selain personality juga, kita juga harus menge, mengetahui yang dibutuhkan oleh mereka apa dan yang diinginkan oleh mereka apa? Nah, dibutuhkan sama diinginkannya juga enggak sama loh. Beda nih. Ya. Ini termasuk wants apa termasuk needs. Ya. Ya, ini juga harus dibedakan, karena kadang-kadang ada customer yang beli karena dia butuh. Ada customer yang beli karena memang dia kepengen. Butuh apa enggak? Ya enggak tahu ya, tapi kepengen aja gitu. Betul, betul, betul, betul. Customer yang impulsive. Ada juga ya. Jadi needs and wants tuh kita harus tahu. Hmm. Ya, ee, ee, dalam, ee, dalam kita melihat journey mapping customer ini, maka kita akan menemukan tuh, tadi, how might be, how might be yang kita, bahas Oh. di episode sebelumnya ya, kan? Nah, ketemu nih, karena nanti pada saat kita tahu journey-nya kita akan tahu, ini nanti kita bisa, touch point-nya di mana? Maka kita punya, tuh, menemukan, oh, bagaimana ya kita bisa begini? Bagaimana kita bisa reach mereka di sini? Bagaimana kita bisa menghubungkan mereka di sini? Bagaimana kita mengatasi masalah yang mereka hadapi di stage tersebut, gitu. Nah, itu kita akan mendapatkan pada saat kita mengetahui journey mapping-nya mereka seperti apa. Hmm. Penting ya ternyata mengetahui customer ini ya. Baik. Penting banget. Agar Anda tidak lupa yang penting ini, mari kita rekap lagi tipsnya. Bagaimanakah cara untuk mengenali konsumen kita, Bu Vera?
Iya, tipsnya, yang pertama adalah Anda perlu ngobrol dengan customer Anda. Heeh. Ya, sering-seringlah ngobrol sama mereka. Yang kedua, ee, gali lah insight dari Anda ngobrol, gali lah insight-insight apa, mereka punya expectation apa, mereka punya ee apa, eh, harapan tuh apa, lalu apa yang membuat mereka stay with you dan apa yang membuat mereka pindah ke selain hati ya. Pindah ke, ke, pindah ke perusahaan lain, gitu ya. Hmm, heeh, betul. Nah, apa yang menyebabkan mereka stay, dan apa yang menyebabkan mereka go, itu kita perlu gali insight-insight itu dari kita ngobrol dengan customer. Yang ketiga adalah kenali touchpoint. Kalau sudah tahu customer journey mapping-nya, maka kita akan menemukan, kita bisa touch, touch point kita dengan mereka tuh di mana? Apakah di internet? Apakah pada saat mereka sudah masuk ke apps? Apakah mereka apa gitu? Ya, ya, ini yang kita perlu tahu dari tadi, mengetahui journey mapping-nya. Maka kita ketemu touch- touch point-nya. Hmm, oke. Baik, baik, baik. Agar Anda tidak lupa yang penting ini mari kita rekap lagi tipsnya, bagaimanakah cara untuk mengenali konsumen kita, Bu Vera?
Ya, tipsnya yang pertama adalah Anda perlu ngobrol dengan customer Anda. Hmm. Ya sering-seringlah ngobrol sama mereka. Yang kedua, ee gali lah insight dari anda ngobrol gali lah insight-insight apa, mereka punya expectation apa, mereka punya ee, apa, ee, harapan tuh apa, lalu apa yang membuat mereka stay with you dan apa yang membuat mereka pindah ke selain hati ya, pindah ke, ke, pindah ke perusahaan lain, gitu ya, Nah, apa yang menyebabkan mereka stay dan apa yang menyebabkan mereka go, itu kita perlu gali insight-insight itu dari kita ngobrol dengan customer. Yang ketiga adalah kenali touchpoint. Kalau sudah tahu customer journey mapping-nya maka kita akan menemukan, kita bisa touch, touch point kita dengan mereka tuh di mana? Apakah di internet? Apakah pada saat mereka sudah masuk ke apps? Apakah mereka apa gitu? Ya, ya, ini yang kita perlu tahu dari tadi, mengetahui journey mapping-nya. Maka kita ketemu touch, touch point-nya. Hmm oke. Baik, baik, baik, agar Anda tidak lupa yang penting ini mari kita rekap lagi tipsnya, bagaimanakah cara untuk mengenali konsumen kita, Bu Vera?
Iya. Tipsnya, yang pertama adalah, Anda perlu ngobrol dengan customer Anda, ya. Sering-seringlah ngobrol sama mereka. Yang kedua, ee, gali lah insight. Dari Anda ngobrol, gali lah insight-insight apa, mereka punya expectation apa, mereka punya, ee, apa, eh, harapan, tuh, apa. Lalu apa yang membuat mereka stay with you dan apa yang membuat mereka pindah ke selain hati, ya. Pindah ke, ke, pindah ke perusahaan lain, gitu, ya. Nah, apa yang menyebabkan mereka stay dan apa yang menyebabkan mereka go? Itu kita perlu gali insight-insight itu dari kita ngobrol dengan customer. Yang ketiga adalah, kenali touchpoint. Kalau sudah tahu customer journey mapping-nya, maka kita akan menemukan, kita bisa touch touch point kita dengan mereka itu di mana? Apakah di internet? Apakah pada saat mereka sudah masuk ke apps? Apakah mereka apa? Gitu. Ya, ya, ini yang kita perlu tahu dari tadi. Mengetahui journey mapping-nya. Maka kita ketemu touch- touch point-nya. Mmm, oke. Baik, baik, baik. Agar Anda tidak lupa yang penting ini, mari kita rekap lagi tipsnya. Bagaimanakah cara untuk mengenali konsumen kita, Bu Vera? Ya, tipsnya yang pertama adalah Anda perlu ngobrol dengan customer Anda. Heeh. Ya, sering-seringlah ngobrol sama mereka. Yang kedua, ee gali lah insight dari Anda ngobrol, gali lah insight-insight apa, mereka punya expectation apa, mereka punya, ee, apa, eh harapan tuh apa. Lalu apa yang membuat mereka stay with you, dan apa yang membuat mereka pindah ke selain hati, ya. Pindah ke, ke, pindah ke perusahaan lain begitu ya. Hmm, heeh, betul. Nah, apa yang menyebabkan mereka stay dan apa yang menyebabkan mereka go, itu kita perlu gali insight-insight itu dari kita ngobrol dengan customer. Yang ketiga adalah kenali touch point. Kalau sudah tahu customer journey mapping-nya, maka kita akan menemukan, kita bisa touch, touch point kita dengan mereka tuh di mana, apakah di internet, apakah pada saat mereka sudah masuk ke apps, apakah mereka apa, gitu. Ya. Jadi, tiga hal itu, Bu. Hmm. Tiga hal itu menjadi PR Anda selanjutnya cari tahu konsumennya dan silakan ngobrol lebih banyak untuk mendapatkan insight dari mereka ya. Kita akhiri di sini. Ketemu lagi di episode selanjutnya. Saya Daniel Wibowo sampai jumpa. Oke.
Baik. Hmm, oke. Tiga hal itu menjadi PR Anda selanjutnya, cari tahu konsumennya dan silakan ngobrol lebih banyak untuk mendapatkan insight dari mereka, ya. Kita akhiri di sini, ketemu lagi di episode selanjutnya. Saya, Daniel Wibowo. Sampai jumpa. Oke.
0:00 Tantangan menjadi peluang. Itu yang masih kita bicarakan dalam Power Tips, episode kali ini juga, ya. Dari dua episode kemarin kita sudah mengenal lebih banyak tentang tantangannya. dan juga salah satu dalam tantangan adalah mengenal konsumen. Kali ini kita akan membahas tentang peluangnya ya. Kembali bersama dengan Vera Maringka, konsultan Dynargie Indonesia. Bu Vera! Halo. Apa kabar? Semoga baik-baik semuanya. Yes. Bu Vera juga semoga baik-baik. Baik, terima kasih. Sudah punya banyak peluang ini yang didapatkan di depan mata. Harus selalu banyak peluang. Itu yang akan kita bahas kali ini tentang eee peluang ya, tantangan menjadi peluang. Nah mendapatkan peluangnya, ini bagaimana caranya itu? Bagaimana cara mendapatkan peluang. Jadi, gini, Pertama, kan kita udah bahas ya, waktu kemarin itu bahwa Anda harus kenali konsumen Anda dengan baik, ya. Customer Anda Hmm. itu perlu Anda kenali dengan baik ya, bahwa dari tadi kan ee kemarin kita udah bicara eee apa? Mengenai journey mapping-nya, kebutuhan dan keinginan mereka, harapan, experience ya, itu perlu diketahui dengan baik. Betul. Yang kedua, ehm kita juga harus tahu fakta yang terjadi di sekitar kita. Ya. Nah, kedua hal ini ini selalu berubah-rubah. Jadi, kita perlu me-review atau re-check gitu ya itu setiap berkala, secara berkala. Entah setahu sekali, entah, entah 6 bulan sekali dan makin ke sini itu makin makin cepat berubahnya. Mungkin itu yang disebut dengan agile ya. Jadi kita, Iya. fleksibel gitu. Kita selalu aware dengan perubahan-perubahan yang terjadi. Iya. Nah, kalau kita sudah tahu perubahannya apa maka kita bisa tadi kemarin kan merumuskan ya, tantangannya itu apa? Jadi how might we? Jadi kalau ada perubahan seperti ini bagaimana kita bisa mengatasi perubahan itu? Bagaimana kita bisa ee membantu customer kita dengan Hmm. apa? Melakukan perubahan. Ya? Ee Hmm. Nah, kita waktu itu pakai ee prosesnya itu kita pakai design thinking proses. Hmm. Iya. Nah, sete, ee, waktu awal awal workshop yang mereka pikirkan sebetulnya itu cuman satu range of product gitu, ya. Nah, lalu, setelah kita bikin ee, journey-nya dan kita bisa tentukan how might we, how might we-nya, itu ternyata di ujungnya yang ketemu itu peluangnya banyak sekali. Ya, jadi case-nya waktu itu udah ketemu nih, konsumennya sudah dirumuskan siapa tuh sudah ada. Lalu ee topiknya tuh lebih ke lebih ke arah ee, apa namanya? Lifestyle. Nah, kalau ngomong lifestyle itu kan banyak sekali ya, dari awalnya mereka hanya memikirkan satu range of product. Lalu, setelah dibuka, setelah kita bahas di workshop, ternyata peluangnya banyak banget. Yang namanya lifestyle itu kan enggak hanya produk tertentu, tapi kalau lifestyle tuh dari sisi kesehatan, dari sisi makanan, dari sisi ee apa? Kesenangan, dari sisi personal care, itu banyak banget. Hmm. Jadi akhirnya yang keluar peluang tuh banyak banget. Enggak cuma dari sisi satu produk saja, tapi juga produk banyak plus service juga banyak sekali yang bisa ditawarkan. Ya, belum lagi komunikasi. Jadi, ternyata peluang itu bisa banyak banget. Hmm. Iya oke. Baik. Iya. Ee setelah mengetahui peluang yang banyak itu, cara menggunakannya gimana Bu? Kan, udah ketemu peluang terus ya udah ketemu gitu. Kalau yang namanya peluang itu enggak boleh dicuekin. Ee. Nah itu harus diambil gitu kan ya? Harus diambil dan harus di ee dimanfaatkan. Nah harus kita ambil gitu ya, harus kita kerjakan, kita garaplah istilahnya. Nah, bagaimana caranya kita menggarap sebuah peluang? Yang pertama itu kita harus kreatif ya. Hmm. Berpikir secara kreatif. Kreatif di sini bukan artinya yang indah-indah ya. Maksudnya yang estetika gitu. Ee, mendesign, bukan. Tapi kreatif di sini adalah cara berpikir yang mencari solusi. Ya, dan tidak hanya memandang hal itu dari satu sisi saja, tapi kita melihat dari berbagai angle. Ya, dari berbagai sudut kita lihat. Dari sini gimana, dari situ gimana. Kalau lihatnya dari atas gimana, kalau dari bawah gimana. Jadi, kita bisa kreatif ya. Nah, kalau kita sudah kreatif, jangan juga lu takut untuk berubah. Atau takut untuk membuat suatu perubahan. Karena begitu kita mendapatkan suatu peluang, lalu kita berpikir kreatif untuk bagaimana caranya kita garap peluang ini, maka pasti ada perubahan-perubahan yang harus kita lakukan. Betul. Ya. Nah, di sini-lah kita mendapatkan solusi. Kalau kita sudah kreatif dan kita sudah berani melakukan perubahan, maka terjadilan solusi tadi untuk menjawab tantangan atau mengambil peluang tersebut. Gitu, ya. Hmm. Nah, ee apa ya? Contohnya, ya. Contohnya, ehm. Kadang-kadang orang itu bilang gini, "Aduh, tapi kalau ee saya melakukan itu, resource saya enggak, enggak cukup. Betul. Sering sekali begitu kan? Betul, betul. Nah, di sini dibutuhkan sebuah creative thinking, di mana jangan cuma mikir nambah, tapi juga caranya merubah resources Anda. Oh. Iya kan? Jadi enggak cuma nambah kalau sekarang saya misalnya punyanya misalnya saya punya-nya tiga tim untuk menggarap misalnya 5 project. Hm. Sekarang saya mau nambah jadi ternyata ada peluang nih, 2 project lagi. Jadi 7 projectnya. Aduh, timnya cuma 3 nih enggak cukup. Hmm. Loh, bukan begitu mikirnya. Apa yang bisa saya lakukan untuk bisa mengambil peluang tersebut. Mungkin dari 3 tim ini enggak cuma 3. Coba saya lihat lagi, saya bongkar. Ya, orang yang sama, nih jumlah, jumlah orang yang sama, mungkin bisa saya bagi 5 misalnya. Ya. Lalu untuk membantu mereka, saya tambahin teknologi-teknologi apa yang bisa bisa dipakai. Alatnya. Iya, alat bantu apa yang bisa mereka pakai atau mungkin bisa outsource, masa, apa? Jadi itu be creative di situ. Iya. Ya. Lalu, lalu, kalau sudah ketemu lakukan-lah perubahannya. Jangan terus takut. Jadi, dilakukan-lah perubahannya. Betul. ya. Sehingga solusinya terbentuk. Gitu. Oke, ya. Ee, apa namanya? Hal-hal itu yang kaya seringkali menjadi apa namanya? Pembatas gitu seseorang tidak mengambil peluang. Iya. Iya. biasanya kalau saya tanya, "Oke, kalau udah ketemu peluangnya, so what's stopping you?" Ya? Apa sih yang membuat Anda tuh enggak mengambil peluang tersebut? Betul. Betul. Biasanya yang keluar tuh gini: saya takut nanti customer saya kok enggak suka, ya, dengan itu ya dengan perubahan saya lakukan. atau jawabannya kadang-kadang saya ee, khawatir nanti tim saya bisa enggak ya? Betul ya? Betul. Hmm. Nah, kalau kita rumuskan, kita lihat di sini, itu semua adalah ketakutan. Betul. Ya kan? Ee, kekhawatiran atau ketakutan gitu, ya. Ee, Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee di ee, apa ya? yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua, Hmm. eee terdampar di saat di, di earth sebetulnya di didu di bumi gitu, lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya, dia bilang satu anaknya takut karena masih masih muda banget, gitu. Lalu, dia bilang gini: Hmm. Hm. Hmm. "Fear is not real". Ya. Fear itu adalah ee thoght that your brain created. Jadi yang di jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita ya, dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati, betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba dan we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak, ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu ya. So, ee, jadi jangan, jangan ee, terpaku pada ketakutan tersebut, Hmm. tapi justru overcome the fear. Biasanya itu yang terjadi sih. Kapan kita harus tahu ee, untuk berhenti, Bu? Kadang-kadang peluang datang banyak sekali kemudian kita berani untuk mencoba, kapan ee, kita harus tahu bahwa, "Oh ini kebablasan nih." Kalau ini terus dilakukan, ee, resikonya dengan konsumen akan hilang misalnya. Hmm. Heeh, heeh. Kalau berhenti itu ee, sebaiknya gini. Dalam, kalau di design thinking ya, balik lagi. Kalau di design thinking, itu setelah kita sudah menemukan peluang, maka kita mem, membuat ideation. Jadi, kita peluangnya ketemu lalu kita ide-ide apa yang kita miliki untuk kita menggarap peluang tersebut. Betul. Ya ideation. Jadi kalau di design thinking itu ideation itu tidak di awal, tapi justru setelah peluangnya ketemu, baru kita ngomong ide. Hmm. Nah, setelah ideation ini ketemu, kita kan mungkin banyak, ya ide, di sini banyak. Kita akan prioritize, mana yang paling mudah Ooh. Oh, oh. ya atau paling dekat yang bisa kita garap duluan gitu, Heeh, heeh. Ya, yang, dan yang paling critical buat konsumen kita dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Betul. Ya. Jadi dua hal itu ya. Jadi boleh dibilang ee prioritas ya diprioritaskan, mana yang paling mudah dan paling penting, lalu diprioritaskan gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis ya. dan kreati- Hmm. ya. Ee Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee, di ee, apa ya? Yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua Hmm. eee, terdampar di di earth, sebetulnya di, di di bumi gitu, lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya. Dia bilang satu anaknya takut karena masih, masih muda banget. gitu. Lalu, dia bilang gini: Hmm. Hm. "Fear is not real". Ya. Fear itu adalah ee thought that your brain created. Jadi yang di Jadi, sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita ya, dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi, kita harus berhati-hati. Betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu. Oh, oke. Baik, baik, baik. Jadi PR-nya adalah eh mencari tantangannya dan menghadapinya dengan membuat how might we. Hmm. Iya. Jadi merumuskan tantangan itu dengan pertanyaan how might we. Hmm heeh. How might we apa? How might we apa? Oh, oke. Baik, baik, baik. Uh, ini yang bisa Anda lakukan langsung, sahabat, sahabat dari Dynargie, bagaimana cara mengetahui dan juga menghadapi tantangan. Kita recap tips-nya. Bagaimana kah cara untuk menggunakan peluangnya Bu Vera. Oke, untuk peluang ya. Jadi yang pertama tadi, pilihkan tantangan yang paling penting bagi konsumen Anda dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Iya. Betul. Ya. Jadi dua hal itu, ya. Jadi, ee, boleh dibilang ee, prioritize ya. Diprioritaskan mana yang paling mudah dan paling penting, lalu diprioritaskan gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis ya. dan kreati- Hmm. ya. Ee Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya, ee di ee apa ya? yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua, Hmm. eee, terdampar di saat di, di earth, sebetulnya di, di di bumi gitu. Lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya. Dia bilang satu anaknya takut karena masih, masih muda banget, gitu. Lalu dia bilang gini: Hmm. Hmm. "Fear is not real." Ya. Fear itu adalah, ee thought that your brain created. Jadi, yang di, jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita, ya. Dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati. Betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba, then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak ya harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu. Oh, oke. Baik, baik, baik. Jadi, PR-nya adalah, ee mencari tantangannya, dan menghadapinya dengan membuat how might we. Hmm. Iya. Jadi merumuskan tantangan itu dengan pertanyaan how might we. Hmm, heeh. How might we apa? How might we apa? Oh, oke. Baik, baik, baik. Uh, ini yang bisa Anda lakukan langsung, sahabat, sahabat dari Dynargie, bagaimana cara mengetahui dan juga menghadapi tantangan. Kita recap tips-nya bagaimana kah cara untuk menggunakan peluangnya Bu Vera. Oke, untuk peluang ya. Jadi yang pertama tadi, pilihkan tantangan yang paling penting bagi konsumen Anda, dan yang paling mudah buat Anda lakukan. Iya. Betul. Ya. Jadi, dua hal itu ya. Jadi boleh dibilang, ee prioritas ya diprioritaskan mana yang paling mudah dan paling penting, lalu diprioritaskan, gitu. Yang kedua, Anda perlu berpikir kritis, ya, dan kreatif Hmm. ya. Eee, Pak Daniel pernah nonton film yang judulnya ee, di, ee, apa ya? Yang main itu si Will Smith yang dia sama anaknya berdua, Hmm. eee, terdampar di saat, di, di earth sebetulnya di didu- di bumi gitu. Lalu dia injek anaknya ini yang mesti cari bantuan ya, dia bilang satu anaknya takut karena masih masih muda banget, gitu. Lalu, dia bilang gini: Hmm. "Fear is not real." Ya. Fear itu adalah ee thought that your brain created. Jadi yang di, jadi sebetulnya itu yang dicreate oleh brain kita ya dan itu enggak real. Ya. Danger itu baru real. Jadi kita harus berhati-hati. Betul. Tapi fear-nya enggak real. Kalau kita belum mencoba, then we never know. Betul. Kalau saya selalu bilang begitu. Ya, kalau enggak pernah coba, then we never know. Makanya kalau kita mau tahu berhasil atau enggak, bisa atau enggak ya, harus dicoba. Kalau enggak coba kita enggak pernah tahu. Gitu. Oke, ya. Sudah lengkap tips-nya dibagikan buat Anda, ya. Sekarang giliran Anda untuk memanfaatka
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#1 Selling: Monolog/Dialog. Together with Djoko Murdjono, Consultant Dynargie Indonesia. Hosted by Daniel Wibowo.
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Selamat pagi, Pak.
Eh, pagi Daniel. Tumben pagi-pagi udah ngantor.
Mau curhat.
Ah, ada apa sih, ada apa sih?
Sudah bulan Juli, Pak. Eh sebentar lagi Juli kan, sudah setengah tahun. Kok target saya rasanya segitu-segitu aja ya, Pak, ya. Kok enggak naik-naik ya, jualannya kok ora payu-payu ya, Pak. Sedih, Pak.
Nah, itu. Oke.
Apa, selama ini kamu kalau ketemu sama klien kayak apa? Kalau boleh saya tanya itu.
Eh, ya pasti kan, buka pintu dulu gitu, cari kenalan, cari pipeline terus kulonuwun.
Nah, Pas ketemunya aja, pas ketemunya aja ngomonginnya apa sih?
Em, biasanya sih terus saya ngemyeng soal company profile, Pak.
Ooh, iya. Soal eh Dynargie dari awal kapan, ini itu, ini itu, ini itu terus apa ya?
Nah, itu program yang kita punya, gitu gitu.
Setelah itu?
Setelah itu, mau apa enggak gitu?
Mau apa enggak apanya nih?
Kliennya, mau beli apa enggak gitu. Ini yang kita punya ini loh gitu.
Gitu. Mmm, kamu nawarin Kayaknya enggak mau ya, Pak.
Hmm, kamu kayak nawarin MRT 2.0 atau, atau apa namanya, DPM atau LSE gitu ya.
Iya. Iya iya. Heeh. Ini loh kami punya yang untuk remote solution itu kami punya MRT 2.0 bla bla bla bla. Kemudian kalau untuk influencing ada influencing remote audience bla bla bla bla. Atau eh DPM dengan digital people management gitu.
Nah.
Nah, kalau, kalau situasi meeting kayak gitu, eh, siapa yang lebih banyak ngobrol? Ngomongnya. Saya.
Kan saya yang memperkenalkan company profile ya, Pak.
Oke. Klien dikit ngobrolnya gitu ya.
Iya iya, paling cuma "Yo, iya iya iya." Begitu.
Kamu jadi lebih kenal klien enggak kalau kamu yang lebih banyak ngobrol?
Eh enggak, kan tujuannya memperkenalkan kita.
Oke. Eh, Nil, kira-kira penting enggak kita tahu kebutuhannya klien?
Iya, penting sih Pak, kan dia yang mau beli dia ya, Pak.
Nah, itu dia. Eh, pasti Daniel pernah ditelepon kan sama kayak apa? eh, telemarketing bank gitu kan, yang nawarin apa? dicairinlah, apalah, ke apa? pinjamanlah segala macam.
Iya.
Mereka datang ke kita, eh, dengan nawarin produk mirip dengan kamu. Perasaan kamu pas digituin seperti apa?
Ya, kalau enggak butuh, tak tutup Pak teleponnya, Pak.
Nah. Nah, itu dia. Artinya kan penting kita tahu kebutuhannya klien tuh apa?
Heem.
So, untuk tahu kebutuhan klien, kira-kira siapa yang harus eh istilahnya eh lebih banyak ngomong?
Kliennya, Pak.
Kliennya. So, sales meeting itu dialog.
Berarti kalau mau terjadi dialog gitu? Memang tugas kita ngenalin company kita apa.
Iya.
Tapi lebih penting dialog, Nil. Kalau dialog kan dua arah. Bagaimana kita menciptakan dialog kira-kira menurut Daniel?
Dengan... Iya kalau...
Dengan...
Iya, bisa dengan nanya, Pak.
Nanya. Persis kayak sekarang saya kan banyak nanya juga ke kamu gitu. Sedikit ngasih tahu, banyak nanya.
Oh, oke.
So, kalau kita lakukan itu terjadi dialog dua arah kan, Nil? Gitu kan.
Heem, heem.
Sebisa mungkin siapa yang harus eh bicara lebih banyak kalau gitu?
Si klien ya.
Nah, kliennya. Tujuannya apa, Nil? Tujuannya apa, Nil?
Ya kita kenal kebutuhan dia...
Kenal... Oh iya iya. Kita tahu kebutuhan dia terus kita bisa punya apa nih untuk...
Benar!
Eh, ibaratnya...
Hmm, ibaratnya kita nyoba cari tahu apa yang user kita butuhkan gitu ya, Pak, ya. Misalkan kayak restoran gitu ya, Pak. Orang datang ke restoran kita. Dia udah pasti lapar gitu, tapi dia mau makan apa? Kan enggak selalu dia makan makanan yang kita sodorin, Pak.
Betul, betul, betul, betul, betul.
Nah, awal penting karena kalau kita menyodorkan eh program yang sudah ada di portfolio kita, ya jangan heran sales kamu agak kurang naik gitu kan.
Betul.
So, itu satu mindsetnya tuh kan berarti kalau perilaku kayak gitu mindsetnya adalah kita harus apa?
Harus bertanya.
Harus bertanya, harus eksploratif gitu kan. Keinginan tahuan kita terhadap klien, kita mau kenal loh sama mereka.
Ooh, oke.
Itu mindsetnya. Persis kayak yang design thinking eh kemarin yang saya bikin Power Tips juga sama kamu itu.
Heem.
Ya kan? Kita harus kenali dulu usernya itu maunya apa.
Oh, oke.
Begitu. Jadi perilakunya kamu harus dirubah nih. Nah, bagaimana cara kamu ngerubah perilaku supaya lebih banyak nanya? Supaya terjadi dialog?
Bertanya ya.
Dicoba, Pak.
Oke, bagaimana nyobanya?
Jualan mencoba bertanya.
Oke. Apa yang harus kamu lakukan sebelum actually ketemu klien?
Oh, ngobrolannya terhenti. Di situ saya bingung menjawab apa, ya, kan. Jadi saya kayak main sinetron dengan Pak Djoko. Ya saya kebeneran coaching sih sebenarnya gitu dengan eh bos saya di sini tentang eh target penjualan yang enggak sampai-sampai gitu. Sebenarnya tipsnya apa sih, Pak, untuk eh tentang sales dan juga perilaku eh salespersonnya sendiri?
No. Kalau tadi dilihat dari apa? eh, role play-nya kita, ya, walaupun itu pernah terjadi, kita pernah ngobrol gitu kan. Eh, satu mindset yang harus kita miliki pada saat datang ke klien pertama adalah kita ingin kenalan. Kita ingin tahu. So, kita explore, explore melalui dialog, kan?
Oh, oke.
Itu yang pertama. Yang kedua,
Heem.
untuk terjadinya dialog, ya kan, berarti kita harus banyak bertanya, kan?
Heem.
Banyak mendengarkan juga, gitu. Setiap kali dia jawab, kita respon, gitu. Nah, di sini itu pentingnya eh perilaku kita yang berbeda pada saat kita eh ketemu sama klien, gitu kan. untuk sales. Nah, perilaku atau behavior kalau kita pakai cara yang sama, saya nyodorin menu ke klien gitu kan. Ini itu, ini itu dibilang enggak? Bulan depan saya ketemu lagi mungkin saya akan nyodorin. Persis kayak telemarketing.
Iya. Iya iya iya.
Ya kan.
Ya, wong je sudah, sudah bosan gitu. Jadi kliennya kan kita enggak kenal klien. Kita memaksakan produk kita untuk dibeli.
Hmm.
Gitu, Daniel. Jadi harus dengarkan lebih banyak, tanya lebih banyak, dialog lebih banyak. Itu dia tiga tipsnya.
Oke. Itu dia tiga tipsnya di Power Tips kali ini tentang sales and behaviour, ya. Tips lainnya silakan ikuti di Power Tips berikutnya. Jangan lupa like dan juga subscribe. Pak Djoko, terima kasih.
Thank you, Daniel. Selamat makan pagi.
Oh iya, siap! Sahabat Dynargie juga terima kasih, sampai jumpa.
Bye!
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Selamat datang di Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia. Episode sebelumnya saya di-coaching sama Pak Djoko Murdjono tentang eejualan ya kan. Dan ternyata perilaku saya yang lebih banyak ngomong itu mendapatkan feedback bahwa harus dialog. Nah bagaimanakah caranya untuk mengubah perilaku saya agar bisa menjadi lebih berdialog dengan klien dan mengerti kebutuhannya? Tanyakan kembali kepada Bapak Djoko Murdjono. Gimana Pak DJ?
Iya. Pertanyaannya adalah, untuk terjadi dialog itu ee kamu harus tadi kan banyak nanya gitu kan?
Iya.
Nah terakhir waktu apa? ditanya, jadi apa yang harus dilakukan untuk merubahan merubah perilaku itu gitu kan?
Kan harus persiapan di...
Nah, itu dia exactly persiapan. Jadi kalau, kalau kita melakukan persiapan bukan cuman company profile atau brosur produk atau apa yang kita harus siapin. Tapi kita harus siapkan daftar pertanyaan kita supaya terjadi dialog.
Hmm.
Gitu loh. Nah, itu paling sering saya pakai benda ini nih post-it. Heeh. Saya tempel kalau meetingnya online gitu kan. Ee saya tempel apa yang harus saya tanyakan, apa yang harus saya lakukan, saya tempel di depan-depan saya. Jadi saya inget semuanya.
Contoh dong Pak, jenis pertanyaannya misalnya apa, Pak?
Iya, misalnya kamu sudah selesai ee present Dynargie, let's say ee less atau company profile-nya.
Iya, iya heeh.
Intinya pada saat selesai present, nah itu kan mereka sudah dapat bayangan gitu kan, siapa kita.
Heem.
Mungkin dimulai dengan, oke saya ingin tahu dengan ee company Bapak atau Ibu gitu.
Heem.
Gitu. Jadi dia mulai ceritakan. Dan di situ kita bisa aktif bertanya pada saat dia cerita.
So, terjadi dialog. Mungkin di tahap awal kita presentasi. Tapi yang di tahap kedua pada saat kita tanya tentang company dia, terjadilah dialog.
Nah, kalau mau nyiapin pertanyaan, berarti bayangin aja Daniel. Apa yang bisa saya tanyakan supaya dia bisa lebih terbuka, menceritakan tentang company-nya, tentang challenges yang dihadapi gitu kan? Nah, itu semuanya dilakukan bisa dipersiapkan.
Heem.
Dengan membuat daftar pertanyaan. Tentunya pertanyaan terbuka.
Oke.
Karena kalau pertanyaan tertutup, itu sih jadinya interogasi yes no yes no doang jawabannya, ya enggak?
Apakah Bapak punya kantor?
Kalau per... Iya.
Kalau pertanyaan terbuka kan kita bertanya, dia akan bercerita. Jadi kita lebih banyak mendengarkan gitu kan?
Oke. Ee pertanyaan salah satu cara untuk mengubah perilakunya adalah dengan melakukan persiapan tadi ya.
Heeh.
Melakukan persiapan, kemudian ee poin-poin pertanyaan apa sajakah yang harus ditanyakan dan disampaikan dengan ee pertanyaan terbuka, begitu.
Nah,
Benar.
Oke. Dan jangan lupa istilahnya oke, ee Pak Daniel yang saya tangkap dari Bapak cerita intinya challenges-nya adalah ABC, benar enggak, Pak? Jangan sampai saya salah ngerti, gitu kan. Karena itu salah satu yang harus, perilaku yang harus kita rubah ada di dalam diri kita juga. Asumsi bahwa mereka pasti butuh produk ini.
Oh, oke. Iya iya iya, betul.
Jadi bukan perilaku yang kita kepada klien, tapi juga kita sendiri, perilaku pola kita berpikir gitu loh. Bisa dibilang itu mindset atau apa tapi di kepala kita seringkali saya punya target nih, saya jualan ini.
Heem, heem.
Ingat berapa waktu yang lalu saya kasih feedback ke Daniel juga kan?
Heem.
Jangan jualan produk, dengerin kliennya. Mengerti kliennya butuh apa. Masalah jualan produk itu belakangan pada saat kita bikin proposal. Waktu sales proses kan juga gitu kan? Kita mendengarkan, kita kumpulin, kita sampaikan. Kalau semuanya iya, itu yang saya butuh. Jawaban itu keluar dari klien. Berarti kita bisa provide apa enggak tuh?
Hmm.
Kebutuhannya mereka.
Oke. Jadi untuk mengerti kebutuhannya harus dibikin kesimpulan tanyakan lagi.
Yes. Jadi saya bikin proposal tentang ini ini ini, gitu. Kalau iya, ya, bikin janji lah. Berapa hari yang ee ke depan atau seminggu lagi kita akan ketemu, saya akan present proposal yang ee dibutuhkan oleh Anda.
Kalau jawabannya enggak?
Bukan bukan begitu gitu. Klariva- klarifikasi lagi. Bertanya lagi.
Balik lagi.
Balik lagi. So, ini bukan proses linear Daniel. Kayak di design thinking, mindset-nya kita adalah kita eksplorasi, kita mau cari tahu. Nah, kalau kita dalam proses eksplorasi, mau cari tahu ya, kadang-kadang enggak bener, hasil akhirnya gitu. Mungkin harus ngulang lagi.
Oke.
Nah, berarti kan itu feedback ke diri sendiri juga. Mungkin saya kurang dengerin kali ya? Atau masih terlalu asumsi di kepala saya.
Oh, oke.
Menarik ya. Bisa langsung dipraktekkan tentu saja sebelum saya akhiri. Mari kita recap lagi Pak Djoko.
Oke. Pertama untuk fokus ke mengenal kebutuhan pelanggan.
Yes.
Kita harus banyak bertanya. Tentunya dengan bertanya pertanyaan terbuka.
Kita harus juga mendengarkan dan bisa mensarikan gitu kan? Itu yang kedua.
Kalau summary kita dapat yes, good. Kalau enggak, bagaimana caranya tadi dibilang persiapan? Pakai tools apa aja. Post-it note lah, catatan lah, buku notes lah apa, semuanya bisa dipakai.
Tergantung gitu. Tergantung ee kita mau nanya apa. Dan yang paling penting jangan punya asumsi bahwa pasti produk ini yang dibutuhin, pasti produk ini yang dibutuhin. Enggak. Pokoknya kita tugas kita di meeting pertama dengerin aja. Kita bisa punya ide produk ini itu ini itu tapi kita balik lagi dulu. Kita mikir sendiri dulu.
Baiklah. Terima kasih Pak Djoko buat tipsnya.
Oke. Semoga perilakunya berubah ya Daniel ya.
Amin.
Jadi kapan mau ketemu saya lagi?
Next episode aja ketemu lagi ya. Juga untuk Anda sahabat Dynargie kita ketemu di episode selanjutnya, sampai jumpa.
Bye.
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Hai, Sahabat-sahabat Dynargie. Power tips kali ini adalah sesi curhat. Pak Joko, saya mau curhat. Apa lagi, Daniel. Kemarin sudah jalan. Terus sudah oh menurut saya sih persiapannya mateng ya, bikin proposal, ya kan. Minta waktu, membuka dengan baik, ngobrol gitu. Bikin proposalnya pun eh menurut saya saya sudah mencoba mendengarkan si ibunya gitu. Terus sudah ngelembur bikin ini itu, dikirim, der- ditolak, Pak. Gitu ya. Ya. Ya, nanti ditolak setelah kamu present proposal itu. He eh, setelah present gitu terus Iya. ya, dipikirin lagi gitu. Terus saya coba follow up lagi, eh katanya belum bisa memenuhi kebutuhan eh kami gitu ya. He eh. Mmm. Gitu kan. Kemarin sudah sesuai dengan apa yang kamu omongin, gitu. Kok ternyata nyesek ya, Pak. Oke, Nil. Kan kalau inget Power Tips kita beberapa waktu lalu sama Saras, juga sama Vera, gitu kan. Itu kan juga di tahap awal pada saat kita ketemu sama klien, kan kita harus benar-benar mengerti kebutuhannya mereka gitu. Saya enggak akan terlalu bahas itu, gitu kan. Ya. He eh. Nah, bagian dari persiapannya kita itu sebenarnya adalah juga siap untuk ditolak. Bagaimana kita me-manage eh apa? apa ya? motivasi kita, emosi kita, pada saat klien yang kayaknya tuh kita udah kasih sesuatu yang dia mau tapi ditolak. Gitu kan. Iya. Iya. Ya. Nah, itu bagian dari persiapan kita. Oh. Dan kemarin eh kita bilang tujuannya pertama ngapain ketemu sama klien? Kenalan uh- untuk tahu gitu kan. He eh. He eh. Eh mereka tuh butuhnya seperti apa, company-nya mereka seperti apa, ya. Ya. Ya. Kita juga menerangkan company kita seperti apa. He eh. Nah, dari sini kan ini kan hubungannya sales itu sebenarnya kalau menurut saya pribadi bukan eh urusan antar company, tapi antar orang. Oh, oke. Jadi human to human apa? interaction-nya pada saat proses sales itu seperti apa? Karena eh kalau kita enggak nyambung sama orang yang ada, yang mewakili company itu, gitu kan. He eh. bisa jadi sebagus apapun eh solusi yang kita tawarin belum tentu diokein. So most important dalam sales itu adalah benar-benar tulus kenali orangnya, kenali kebutuhan dia dan kebutuhan perusahaannya. Mungkin kamu hanya menjawab kebutuhan perusahaannya, enggak menjawab kebutuhan dia, di situ. He em. Mmm. Bisa jadi ya. Gitu. Terus harus gimana? Tahu, kamu kan tadi. Kalau sudah ditolak gitu. Ya, wis sampai jumpa, bye bye gitu. Iya. Ya. Ya, janganlah kayak kayak apa? proses kita berteman bersosialisasi gitu kan. Sales itu juga tentang gitu. Semakin kita bisa keep contact. Kalau istilahnya saya kita berada di radarnya dia. Oh, oke. Berada di radarnya dia tuh artinya kita selalu kayak hai, apa kabar? Enggak tiap hari loh ya, gitu kayak enggak kayak seintens kayak orang pacaran gitu. Jadi sales itu proses PDKT sebenarnya He eh. kalau buat saya, pendekatan. Jadi kalau pada saat pendekatan, ya, sekali-sekali kita akan hai, akan ini, kita lihat responnya dia. Kita mungkin ngebahas sesuatu yang di luar dari urusan eh target sales-nya saya gitu kan target sales-nya Daniel atau kebutuhan perusahaan. Seringkali itu nanti terjadi yang namanya eh koneksi itu gitu. Bukan koneksi cinta atau koneksi apa tapi lebih ke arah kok nyambung ya ngobrolnya. Misalnya hobinya paling ba- paling gampang orang Indonesia adalah makanan deh. He eh. He eh. Biasanya hobinya kalau makanan, ya udah. Eh kita bisa merekomendasikan beberapa tempat makan yang enak. Misalnya kalau dia suka mie bakso atau suka apa gitu kan. Daniel kan juga suka makan toh? Oh, iya. Benar, iya. Benar. Jadi Itu bisa jadi sesuatu yang di luar urusan target sales, target bisnis gitu kan, KPI kamu itu bisa jadi sesuatu yang eh mempererat hubungan kamu dengan orang itu, sehingga nanti urusan bisnis akan apa? eh beres sendirinya. Dan kalau ditolak, ya itulah yang harus tetap terjadi. Maintain that relationship. Iya iya iya iya iya. Karena kita enggak akan tahu tahu-tahu dia teringat kita. Oh ya dulu saya pernah terima proposal ini dari Daniel. Kira-kira masih bisa enggak ya saya ini saya pakai lagi gitu dan dia akan kontak Anda. He eh. He eh. Itu sepanjang segala abad, Pak, digituin? Ya, selama kita masih berurusan sama kita dikejar target sales sih kalau buat saya ya, ha- terus gitu loh. Iya, iya. Kadang-kadang kadang-kadang kalau saya tahu istilahnya saya tahu tahu selawi tempatnya mendoan yang terenak se-Jakarta deh gitu loh. Kalau orangnya suka itu kadang-kadang ya udah kapan-kapan He eh. eh atau saya rekomendasiin ke situ langsung saya kontakin sama penjualnya kalau perlu saya punya nomor Whatsapp-nya gitu kan. Dia ka- enggak akan pernah lupa hal-hal yang yang di luar pekerjaan yang kita sentuh ke dia sehingga pada saat sesuatu di pekerjaan muncul, dia jadi ingat sama kita. Doesn't have to be, tidak harus selalu kita memberikan sesuatu loh ya, kita bisa mema- membantu mereferensikan. Kalau kayak sekarang eh mungkin banyak yang butuh tabung oksigen gitu kan kalau ini ya. Nah, as simple as gimana Pak, Bu, apa kabarnya? Sehat? Semoga keadaannya sehat ya. Oh, tahu-tahu dia bilang, enggak saya lagi isoman nih, saya lagi positif. Oke, butuh bantuan apa? Eh, itu enggak ada hubungannya sama sales. He eh. It's just keeping the relationship aja nantinya. Butuh bantuan oksigen, enggak? Oksigen saya kebetulan ada nih, beberapa kemarin dapat step forward dari grup lain atau apa. Itu bisa dilakukan. Oke. Jadi hal-hal seperti itu matters, human to human touch-nya matters. Oke. Saya akan coba, Pak untuk tetap mengkontak. Mari kita bantu recap untuk Sahabat Dynargie yang mendengarkan dan menyaksikan kali ini. Apa sih yang harus dilakukan ketika ditolak jualannya, Pak? Maintain contact. Jangan setiap kali kontak itu hubu- urusannya ke gimana proposalnya. Itu bisa jadi di-ghosting nanti ya, Nil, ya. Iya, benar. Jadi harus eh lebih ke arah umum aja dulu gitu loh. Apa kabar ya ini? Memang eh mungkin butuh waktu lama. Tapi it will happen. Sales iya. Itu satu. Kedua, jangan berasumsi bahwa mereka pasti akan beli kalau udah sampai ke proposal. No. Gitu. Itu itu itu masih ada kemungkinan apa direvisi, ditolak atau dia minta proposal yang totally baru ya. Gitu. Saya punya satu klien juga kerjanya minta proposal terus, tapi sampai sekarang saya selalu senyum aja terus ke dia gitu kan. He eh. Enggak apa-apa, it's my job gitu kan. Itu dan jangan berangkat dengan asumsi itu tadi. Jangan berangkat dengan asumsi. Baiklah. Saya akan coba keep contact, Pak. Terima kasih untuk waktunya. Iya. Sampai jumpa. Oke. Sales-nya naik ya, Nil, ya. Amin. Amin. Sudah bulan Juli. Waduh. Waduh saya akhiri di sini Sahabat Dynargie. Sampai jumpa.
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Hai, sahabat-sahabat Dynargie. Selamat datang di Power Tips edisi curhat, ya.
Curhat mulus ya, dari kemarin nih. Pak Djoko, curhat lagi.
Apa? Ada apa? Ada apa, Daniel?
Oh, jualan, jualan saya sukses, ya kan. Kemarin udah...
Oh, oke.
Sudah, sudah ngobrol, sudah mendengar, kepenginnya apa, terus saya ee jawabkan dalam bentuk proposal. Saya kirim lagi, suka. Ya, jadi kontennya suka, ee apa namanya, ee, syllabus apa sih namanya? Ya, itulah, pokoknya poin-poin yang akan disampaikan dalam, dalam programnya mereka suka, gitu. Nah, ee... Heeh, heeh.
Ngobrolan awalnya usut punya usut, saya pikir kan sudah ya, tinggal oke gitu. Ternyata ditawar, Pak.
Ya kan, saya ya... Kok ditanyain ya loh gitu. Makanya terus, ee, sebelum ketemu lagi, sebelum tawar-tawaran, mari Pak, mohon bantulah saya. Kalau negosiasi itu, ee, seperti apa sih biar, ya biar sayanya, kitanya juga, ee, enggak rugi, merekannya juga bisa tetap beli, gitu.
Oke. Ee, oke, so, untuk klarifikasi, mereka sudah suka dengan program yang kamu tawarin.
Ee, iya iya.
Oke? Sudah pengin pro, mereka merasa programnya benar gitu kan? Yang ditawarin.
Iya, menjawab pertanyaan...
Oke, good. So, pasti akan masuk ee apa? Suatu proses di mana mereka akan menawar karena jangan salah ee kalau ketemunya dengan klien, whether itu klien yang nantinya HR atau nanti kliennya itu nanti mungkin dia bawa teman yang dari apa? Ee, procurement gitu atau purchasing gitu kan.
Hmm.
Mereka tuh kan ada KPI-nya nih, Nil. Heeh.
Jadi mereka pasti diminta turun. Nah, pertanyaannya adalah, kamu sudah ngobrol belum? kira-kira bakal ditawar ke berapa?
Sebelum ngomong dianya.
Oke. So, tips kam, tips buat kamu nih pertama adalah, maintain relationship, WhatsApp ke dia gitu. Oke, ee boleh dapat boc, intinya boleh dapat bocoran enggak? Akan ditawar berapa?
Oke.
Itu pertama dulu. Jadi harus cari informasi.
Budget yang mereka punya dulu berapa saya harus tahu?
Yes. Oke.
Karena mereka udah mau kan? Mereka sudah mau ini program tinggal masalahnya angka budget.
Iya. Heeh.
Yang kedua, kamu sendiri tahu enggak? menurut aturan perusahaan kita, berapa rendah kita bisa turunnya? Kita kan pasti punya cost structure juga di dalam kita.
Hmm. Heeh.
Tapi itu kan enggak boleh bocor ke, ke klien gitu kan. Nah, kamu harus sudah melakukan PR nih persiapan. Ini yang kedua. Kamu harus tahu paling rendah di bawah angka itu, ee istilahnya, ee kamu akan rugi, kita akan rugi gitu kan.
So, Anda harus tahu dulu berapa kosnya kita. Berapa tenaga? Iya. Oke.
Mentengin ya?
Karena kan hitungannya adalah tenaga kita turun, ngajarnya, deliver-nya, gitu kan? Segala materi, biaya-biaya, ee apa? Pajaklah segala macam, royalty tuh ada di situ. Heem.
Jadi kamu harus tahu cost structure-nya dulu. Dengan modal dua itu sudah tahu dan punya cost structure, tinggal pada saat ketemu
Heem.
jangan lupa kita enggak boleh berseberangan. Mindset kita adalah dengan klien kita tuh harus duduk berdampingan melihat ke program yang dia sudah sangat suka ini.
Oke.
Jadi kita berpartner duduk berdampingan dengan klien.
Oke.
Itu adalah negosiasi yang bisa menghasilkan solusi yang win-win bagi kedua pihak.
Gitu kan? Heeh.
Karena kalau yang dilihat adalah programnya, kliennya udah mau, Heem.
tinggal masalah harga. Kesanggupan dia membelinya di angka berapa? Di kita, kita mau menjual, ya enggak? Kita yakin ini program bisa membantu klien. Heeh.
Kita juga punya kemampuan kita tuh untuk turun berapa banyak. So, yang mau dicari, kenapa kita harus berdampingan
Heeh.
adalah harga yang dia happy, kita juga happy.
Hmm, oke.
Makanya sifatnya berdampingan, berpartner, melihat kepada ee program yang sudah diinginkan itu.
Pak, kalau harga yang mereka punya ee di bawah harga mentok kita gimana, Pak?
Nah, itu ee apa namanya? Bisa jadi kamu bisa ee menunda keputusan, meeting keputusannya enggak harus di situ.
Heem.
Kan harus bicara juga dengan, dengan apa namanya? Ee, saya dengan partnernya gitu kan?
Heeh.
Karena yang bisa membuat harga turun di bawah itu adalah kalau ada volume, ibaratnya kayak beli kacang. Kalau benches-nya berkali-kali, kontrak jangka panjang, ya of course
Heeh, heeh.
kita bisa kasih harga yang lebih rendah di situ.
Oke.
Ee dari program yang saya ajukan, Pak, itu ee bisa di masih bisa di-adjust enggak sih sebenarnya?
Isinya maksudnya?
Heeh, misalnya, ee saya ee program A budgetnya 100, gitu. Mereka cuma punya budget 80. Si programnya bisa aja di-minus, gitu-gitu enggak sih?
Bisa saja, namun itu harus set another meeting, agenda lagi dengan klien. Ya, kalau angkanya segitu ya kita kurangin. Let's say dari 2 hari jadi 1 setengah hari, gitu kan. Karena ada beberapa topik yang keluar.
Oh, oke.
Tapi, masalahnya kalau dia mau semua topiknya itu, dia merasa butuh. Deh! Itu dia tuh,
Benar.
dasar negosiasi kita dengan klien juga itu nantinya.
Heeh.
Gitu. Masalahnya tinggal volumenya aja, Nil.
Kalau volumenya banyak, ee biasanya dan dia bisa secure volumenya banyak, batches-nya banyak. Nah, itu kita bisa turunin pasti.
Pak, pernah dengar, katanya kalau negosiasi kan? Itu mendingan ketika ngomong, kunci di situ, langsung tanda tangan di situ, jangan mundur lagi. Siapa tahu mereka berubah pikiran. Gitu ya, Pak?
Ya, sebenarnya kalau bisa langsung deal di situ, kunci di situ, bagus. Itu memang iya. Ee, tapi kan zaman sekarang ini kita meeting-nya remote, susah kan? Mau kunci kan? Yang ada bisa difollow up langsung, begitu selesai. Ya, kalau, kalau kemarin masih bisa face to face, okelah gitu kan, sebelum pandemi. Kalau sekarang mau ngasih apa coba? Nyodorin kertas, "Nih tanda tangan!" Gitu, enggak mungkin.
Oh, benar.
So, yang kita bisa lakukan adalah email, minta dia konfirmasi emailnya bahwa poin-poinnya ini itu ini itu, nanti akan difollow up dengan, ee, hard copy kalau perlu. Atau malah bisa dibuat lewat ee apa? Digital sign.
Oh, oke. Oke.
Gitu.
Baiklah Pak. Saya coba dulu kalau begitu. Jadi saya harus cari tahu dulu harganya dia berapa.
Heem.
Kemudian, saya mentoknya di harga berapa? Heem.
Terus mindsetnya duduk ee berdampingan ngelihat si ee program sama harganya itu.
Yes, oke.
Benar sekali. Itu tiga tips untuk negosiasi.
Coba dulu ya Pak. Nanti curhat lagi ya, Pak.
Iya. Good luck ya, Daniel ya. Ee...
Terima kasih, Pak. Ee...
Bawa pulang itu perjanjian.
Amin, amin. Sahabat Dynargie juga doakan saya, semoga lolos negosiasinya. Kita ketemu di episode selanjutnya. Sampai jumpa.
Thank you, Daniel.
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#1 Selling: Monolog/Dialog. Together with Djoko Murdjono, Consultant Dynargie Indonesia. Hosted by Daniel Wibowo.
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Selamat pagi, Pak.
Eh, pagi Daniel. Tumben pagi-pagi udah ngantor.
Mau curhat.
Ah, ada apa sih, ada apa sih?
Sudah bulan Juli, Pak. Eh sebentar lagi Juli kan, sudah setengah tahun. Kok target saya rasanya segitu-segitu aja ya, Pak, ya. Kok enggak naik-naik ya, jualannya kok ora payu-payu ya, Pak. Sedih, Pak.
Nah, itu. Oke.
Apa, selama ini kamu kalau ketemu sama klien kayak apa? Kalau boleh saya tanya itu.
Eh, ya pasti kan, buka pintu dulu gitu, cari kenalan, cari pipeline terus kulonuwun.
Nah, Pas ketemunya aja, pas ketemunya aja ngomonginnya apa sih?
Em, biasanya sih terus saya ngemyeng soal company profile, Pak.
Ooh, iya. Soal eh Dynargie dari awal kapan, ini itu, ini itu, ini itu terus apa ya?
Nah, itu program yang kita punya, gitu gitu.
Setelah itu?
Setelah itu, mau apa enggak gitu?
Mau apa enggak apanya nih?
Kliennya, mau beli apa enggak gitu. Ini yang kita punya ini loh gitu.
Gitu. Mmm, kamu nawarin Kayaknya enggak mau ya, Pak.
Hmm, kamu kayak nawarin MRT 2.0 atau, atau apa namanya, DPM atau LSE gitu ya.
Iya. Iya iya. Heeh. Ini loh kami punya yang untuk remote solution itu kami punya MRT 2.0 bla bla bla bla. Kemudian kalau untuk influencing ada influencing remote audience bla bla bla bla. Atau eh DPM dengan digital people management gitu.
Nah.
Nah, kalau, kalau situasi meeting kayak gitu, eh, siapa yang lebih banyak ngobrol? Ngomongnya. Saya.
Kan saya yang memperkenalkan company profile ya, Pak.
Oke. Klien dikit ngobrolnya gitu ya.
Iya iya, paling cuma "Yo, iya iya iya." Begitu.
Kamu jadi lebih kenal klien enggak kalau kamu yang lebih banyak ngobrol?
Eh enggak, kan tujuannya memperkenalkan kita.
Oke. Eh, Nil, kira-kira penting enggak kita tahu kebutuhannya klien?
Iya, penting sih Pak, kan dia yang mau beli dia ya, Pak.
Nah, itu dia. Eh, pasti Daniel pernah ditelepon kan sama kayak apa? eh, telemarketing bank gitu kan, yang nawarin apa? dicairinlah, apalah, ke apa? pinjamanlah segala macam.
Iya.
Mereka datang ke kita, eh, dengan nawarin produk mirip dengan kamu. Perasaan kamu pas digituin seperti apa?
Ya, kalau enggak butuh, tak tutup Pak teleponnya, Pak.
Nah. Nah, itu dia. Artinya kan penting kita tahu kebutuhannya klien tuh apa?
Heem.
So, untuk tahu kebutuhan klien, kira-kira siapa yang harus eh istilahnya eh lebih banyak ngomong?
Kliennya, Pak.
Kliennya. So, sales meeting itu dialog.
Berarti kalau mau terjadi dialog gitu? Memang tugas kita ngenalin company kita apa.
Iya.
Tapi lebih penting dialog, Nil. Kalau dialog kan dua arah. Bagaimana kita menciptakan dialog kira-kira menurut Daniel?
Dengan... Iya kalau...
Dengan...
Iya, bisa dengan nanya, Pak.
Nanya. Persis kayak sekarang saya kan banyak nanya juga ke kamu gitu. Sedikit ngasih tahu, banyak nanya.
Oh, oke.
So, kalau kita lakukan itu terjadi dialog dua arah kan, Nil? Gitu kan.
Heem, heem.
Sebisa mungkin siapa yang harus eh bicara lebih banyak kalau gitu?
Si klien ya.
Nah, kliennya. Tujuannya apa, Nil? Tujuannya apa, Nil?
Ya kita kenal kebutuhan dia...
Kenal... Oh iya iya. Kita tahu kebutuhan dia terus kita bisa punya apa nih untuk...
Benar!
Eh, ibaratnya...
Hmm, ibaratnya kita nyoba cari tahu apa yang user kita butuhkan gitu ya, Pak, ya. Misalkan kayak restoran gitu ya, Pak. Orang datang ke restoran kita. Dia udah pasti lapar gitu, tapi dia mau makan apa? Kan enggak selalu dia makan makanan yang kita sodorin, Pak.
Betul, betul, betul, betul, betul.
Nah, awal penting karena kalau kita menyodorkan eh program yang sudah ada di portfolio kita, ya jangan heran sales kamu agak kurang naik gitu kan.
Betul.
So, itu satu mindsetnya tuh kan berarti kalau perilaku kayak gitu mindsetnya adalah kita harus apa?
Harus bertanya.
Harus bertanya, harus eksploratif gitu kan. Keinginan tahuan kita terhadap klien, kita mau kenal loh sama mereka.
Ooh, oke.
Itu mindsetnya. Persis kayak yang design thinking eh kemarin yang saya bikin Power Tips juga sama kamu itu.
Heem.
Ya kan? Kita harus kenali dulu usernya itu maunya apa.
Oh, oke.
Begitu. Jadi perilakunya kamu harus dirubah nih. Nah, bagaimana cara kamu ngerubah perilaku supaya lebih banyak nanya? Supaya terjadi dialog?
Bertanya ya.
Dicoba, Pak.
Oke, bagaimana nyobanya?
Jualan mencoba bertanya.
Oke. Apa yang harus kamu lakukan sebelum actually ketemu klien?
Oh, ngobrolannya terhenti. Di situ saya bingung menjawab apa, ya, kan. Jadi saya kayak main sinetron dengan Pak Djoko. Ya saya kebeneran coaching sih sebenarnya gitu dengan eh bos saya di sini tentang eh target penjualan yang enggak sampai-sampai gitu. Sebenarnya tipsnya apa sih, Pak, untuk eh tentang sales dan juga perilaku eh salespersonnya sendiri?
No. Kalau tadi dilihat dari apa? eh, role play-nya kita, ya, walaupun itu pernah terjadi, kita pernah ngobrol gitu kan. Eh, satu mindset yang harus kita miliki pada saat datang ke klien pertama adalah kita ingin kenalan. Kita ingin tahu. So, kita explore, explore melalui dialog, kan?
Oh, oke.
Itu yang pertama. Yang kedua,
Heem.
untuk terjadinya dialog, ya kan, berarti kita harus banyak bertanya, kan?
Heem.
Banyak mendengarkan juga, gitu. Setiap kali dia jawab, kita respon, gitu. Nah, di sini itu pentingnya eh perilaku kita yang berbeda pada saat kita eh ketemu sama klien, gitu kan. untuk sales. Nah, perilaku atau behavior kalau kita pakai cara yang sama, saya nyodorin menu ke klien gitu kan. Ini itu, ini itu dibilang enggak? Bulan depan saya ketemu lagi mungkin saya akan nyodorin. Persis kayak telemarketing.
Iya. Iya iya iya.
Ya kan.
Ya, wong je sudah, sudah bosan gitu. Jadi kliennya kan kita enggak kenal klien. Kita memaksakan produk kita untuk dibeli.
Hmm.
Gitu, Daniel. Jadi harus dengarkan lebih banyak, tanya lebih banyak, dialog lebih banyak. Itu dia tiga tipsnya.
Oke. Itu dia tiga tipsnya di Power Tips kali ini tentang sales and behaviour, ya. Tips lainnya silakan ikuti di Power Tips berikutnya. Jangan lupa like dan juga subscribe. Pak Djoko, terima kasih.
Thank you, Daniel. Selamat makan pagi.
Oh iya, siap! Sahabat Dynargie juga terima kasih, sampai jumpa.
Bye!
00:00
Selamat datang di Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia. Episode sebelumnya saya di-coaching sama Pak Djoko Murdjono tentang eejualan ya kan. Dan ternyata perilaku saya yang lebih banyak ngomong itu mendapatkan feedback bahwa harus dialog. Nah bagaimanakah caranya untuk mengubah perilaku saya agar bisa menjadi lebih berdialog dengan klien dan mengerti kebutuhannya? Tanyakan kembali kepada Bapak Djoko Murdjono. Gimana Pak DJ?
Iya. Pertanyaannya adalah, untuk terjadi dialog itu ee kamu harus tadi kan banyak nanya gitu kan?
Iya.
Nah terakhir waktu apa? ditanya, jadi apa yang harus dilakukan untuk merubahan merubah perilaku itu gitu kan?
Kan harus persiapan di...
Nah, itu dia exactly persiapan. Jadi kalau, kalau kita melakukan persiapan bukan cuman company profile atau brosur produk atau apa yang kita harus siapin. Tapi kita harus siapkan daftar pertanyaan kita supaya terjadi dialog.
Hmm.
Gitu loh. Nah, itu paling sering saya pakai benda ini nih post-it. Heeh. Saya tempel kalau meetingnya online gitu kan. Ee saya tempel apa yang harus saya tanyakan, apa yang harus saya lakukan, saya tempel di depan-depan saya. Jadi saya inget semuanya.
Contoh dong Pak, jenis pertanyaannya misalnya apa, Pak?
Iya, misalnya kamu sudah selesai ee present Dynargie, let's say ee less atau company profile-nya.
Iya, iya heeh.
Intinya pada saat selesai present, nah itu kan mereka sudah dapat bayangan gitu kan, siapa kita.
Heem.
Mungkin dimulai dengan, oke saya ingin tahu dengan ee company Bapak atau Ibu gitu.
Heem.
Gitu. Jadi dia mulai ceritakan. Dan di situ kita bisa aktif bertanya pada saat dia cerita.
So, terjadi dialog. Mungkin di tahap awal kita presentasi. Tapi yang di tahap kedua pada saat kita tanya tentang company dia, terjadilah dialog.
Nah, kalau mau nyiapin pertanyaan, berarti bayangin aja Daniel. Apa yang bisa saya tanyakan supaya dia bisa lebih terbuka, menceritakan tentang company-nya, tentang challenges yang dihadapi gitu kan? Nah, itu semuanya dilakukan bisa dipersiapkan.
Heem.
Dengan membuat daftar pertanyaan. Tentunya pertanyaan terbuka.
Oke.
Karena kalau pertanyaan tertutup, itu sih jadinya interogasi yes no yes no doang jawabannya, ya enggak?
Apakah Bapak punya kantor?
Kalau per... Iya.
Kalau pertanyaan terbuka kan kita bertanya, dia akan bercerita. Jadi kita lebih banyak mendengarkan gitu kan?
Oke. Ee pertanyaan salah satu cara untuk mengubah perilakunya adalah dengan melakukan persiapan tadi ya.
Heeh.
Melakukan persiapan, kemudian ee poin-poin pertanyaan apa sajakah yang harus ditanyakan dan disampaikan dengan ee pertanyaan terbuka, begitu.
Nah,
Benar.
Oke. Dan jangan lupa istilahnya oke, ee Pak Daniel yang saya tangkap dari Bapak cerita intinya challenges-nya adalah ABC, benar enggak, Pak? Jangan sampai saya salah ngerti, gitu kan. Karena itu salah satu yang harus, perilaku yang harus kita rubah ada di dalam diri kita juga. Asumsi bahwa mereka pasti butuh produk ini.
Oh, oke. Iya iya iya, betul.
Jadi bukan perilaku yang kita kepada klien, tapi juga kita sendiri, perilaku pola kita berpikir gitu loh. Bisa dibilang itu mindset atau apa tapi di kepala kita seringkali saya punya target nih, saya jualan ini.
Heem, heem.
Ingat berapa waktu yang lalu saya kasih feedback ke Daniel juga kan?
Heem.
Jangan jualan produk, dengerin kliennya. Mengerti kliennya butuh apa. Masalah jualan produk itu belakangan pada saat kita bikin proposal. Waktu sales proses kan juga gitu kan? Kita mendengarkan, kita kumpulin, kita sampaikan. Kalau semuanya iya, itu yang saya butuh. Jawaban itu keluar dari klien. Berarti kita bisa provide apa enggak tuh?
Hmm.
Kebutuhannya mereka.
Oke. Jadi untuk mengerti kebutuhannya harus dibikin kesimpulan tanyakan lagi.
Yes. Jadi saya bikin proposal tentang ini ini ini, gitu. Kalau iya, ya, bikin janji lah. Berapa hari yang ee ke depan atau seminggu lagi kita akan ketemu, saya akan present proposal yang ee dibutuhkan oleh Anda.
Kalau jawabannya enggak?
Bukan bukan begitu gitu. Klariva- klarifikasi lagi. Bertanya lagi.
Balik lagi.
Balik lagi. So, ini bukan proses linear Daniel. Kayak di design thinking, mindset-nya kita adalah kita eksplorasi, kita mau cari tahu. Nah, kalau kita dalam proses eksplorasi, mau cari tahu ya, kadang-kadang enggak bener, hasil akhirnya gitu. Mungkin harus ngulang lagi.
Oke.
Nah, berarti kan itu feedback ke diri sendiri juga. Mungkin saya kurang dengerin kali ya? Atau masih terlalu asumsi di kepala saya.
Oh, oke.
Menarik ya. Bisa langsung dipraktekkan tentu saja sebelum saya akhiri. Mari kita recap lagi Pak Djoko.
Oke. Pertama untuk fokus ke mengenal kebutuhan pelanggan.
Yes.
Kita harus banyak bertanya. Tentunya dengan bertanya pertanyaan terbuka.
Kita harus juga mendengarkan dan bisa mensarikan gitu kan? Itu yang kedua.
Kalau summary kita dapat yes, good. Kalau enggak, bagaimana caranya tadi dibilang persiapan? Pakai tools apa aja. Post-it note lah, catatan lah, buku notes lah apa, semuanya bisa dipakai.
Tergantung gitu. Tergantung ee kita mau nanya apa. Dan yang paling penting jangan punya asumsi bahwa pasti produk ini yang dibutuhin, pasti produk ini yang dibutuhin. Enggak. Pokoknya kita tugas kita di meeting pertama dengerin aja. Kita bisa punya ide produk ini itu ini itu tapi kita balik lagi dulu. Kita mikir sendiri dulu.
Baiklah. Terima kasih Pak Djoko buat tipsnya.
Oke. Semoga perilakunya berubah ya Daniel ya.
Amin.
Jadi kapan mau ketemu saya lagi?
Next episode aja ketemu lagi ya. Juga untuk Anda sahabat Dynargie kita ketemu di episode selanjutnya, sampai jumpa.
Bye.
Oke! Ini transkripsi dari video tersebut:
Hai, Sahabat-sahabat Dynargie. Power tips kali ini adalah sesi curhat. Pak Joko, saya mau curhat. Apa lagi, Daniel. Kemarin sudah jalan. Terus sudah oh menurut saya sih persiapannya mateng ya, bikin proposal, ya kan. Minta waktu, membuka dengan baik, ngobrol gitu. Bikin proposalnya pun eh menurut saya saya sudah mencoba mendengarkan si ibunya gitu. Terus sudah ngelembur bikin ini itu, dikirim, der- ditolak, Pak. Gitu ya. Ya. Ya, nanti ditolak setelah kamu present proposal itu. He eh, setelah present gitu terus Iya. ya, dipikirin lagi gitu. Terus saya coba follow up lagi, eh katanya belum bisa memenuhi kebutuhan eh kami gitu ya. He eh. Mmm. Gitu kan. Kemarin sudah sesuai dengan apa yang kamu omongin, gitu. Kok ternyata nyesek ya, Pak. Oke, Nil. Kan kalau inget Power Tips kita beberapa waktu lalu sama Saras, juga sama Vera, gitu kan. Itu kan juga di tahap awal pada saat kita ketemu sama klien, kan kita harus benar-benar mengerti kebutuhannya mereka gitu. Saya enggak akan terlalu bahas itu, gitu kan. Ya. He eh. Nah, bagian dari persiapannya kita itu sebenarnya adalah juga siap untuk ditolak. Bagaimana kita me-manage eh apa? apa ya? motivasi kita, emosi kita, pada saat klien yang kayaknya tuh kita udah kasih sesuatu yang dia mau tapi ditolak. Gitu kan. Iya. Iya. Ya. Nah, itu bagian dari persiapan kita. Oh. Dan kemarin eh kita bilang tujuannya pertama ngapain ketemu sama klien? Kenalan uh- untuk tahu gitu kan. He eh. He eh. Eh mereka tuh butuhnya seperti apa, company-nya mereka seperti apa, ya. Ya. Ya. Kita juga menerangkan company kita seperti apa. He eh. Nah, dari sini kan ini kan hubungannya sales itu sebenarnya kalau menurut saya pribadi bukan eh urusan antar company, tapi antar orang. Oh, oke. Jadi human to human apa? interaction-nya pada saat proses sales itu seperti apa? Karena eh kalau kita enggak nyambung sama orang yang ada, yang mewakili company itu, gitu kan. He eh. bisa jadi sebagus apapun eh solusi yang kita tawarin belum tentu diokein. So most important dalam sales itu adalah benar-benar tulus kenali orangnya, kenali kebutuhan dia dan kebutuhan perusahaannya. Mungkin kamu hanya menjawab kebutuhan perusahaannya, enggak menjawab kebutuhan dia, di situ. He em. Mmm. Bisa jadi ya. Gitu. Terus harus gimana? Tahu, kamu kan tadi. Kalau sudah ditolak gitu. Ya, wis sampai jumpa, bye bye gitu. Iya. Ya. Ya, janganlah kayak kayak apa? proses kita berteman bersosialisasi gitu kan. Sales itu juga tentang gitu. Semakin kita bisa keep contact. Kalau istilahnya saya kita berada di radarnya dia. Oh, oke. Berada di radarnya dia tuh artinya kita selalu kayak hai, apa kabar? Enggak tiap hari loh ya, gitu kayak enggak kayak seintens kayak orang pacaran gitu. Jadi sales itu proses PDKT sebenarnya He eh. kalau buat saya, pendekatan. Jadi kalau pada saat pendekatan, ya, sekali-sekali kita akan hai, akan ini, kita lihat responnya dia. Kita mungkin ngebahas sesuatu yang di luar dari urusan eh target sales-nya saya gitu kan target sales-nya Daniel atau kebutuhan perusahaan. Seringkali itu nanti terjadi yang namanya eh koneksi itu gitu. Bukan koneksi cinta atau koneksi apa tapi lebih ke arah kok nyambung ya ngobrolnya. Misalnya hobinya paling ba- paling gampang orang Indonesia adalah makanan deh. He eh. He eh. Biasanya hobinya kalau makanan, ya udah. Eh kita bisa merekomendasikan beberapa tempat makan yang enak. Misalnya kalau dia suka mie bakso atau suka apa gitu kan. Daniel kan juga suka makan toh? Oh, iya. Benar, iya. Benar. Jadi Itu bisa jadi sesuatu yang di luar urusan target sales, target bisnis gitu kan, KPI kamu itu bisa jadi sesuatu yang eh mempererat hubungan kamu dengan orang itu, sehingga nanti urusan bisnis akan apa? eh beres sendirinya. Dan kalau ditolak, ya itulah yang harus tetap terjadi. Maintain that relationship. Iya iya iya iya iya. Karena kita enggak akan tahu tahu-tahu dia teringat kita. Oh ya dulu saya pernah terima proposal ini dari Daniel. Kira-kira masih bisa enggak ya saya ini saya pakai lagi gitu dan dia akan kontak Anda. He eh. He eh. Itu sepanjang segala abad, Pak, digituin? Ya, selama kita masih berurusan sama kita dikejar target sales sih kalau buat saya ya, ha- terus gitu loh. Iya, iya. Kadang-kadang kadang-kadang kalau saya tahu istilahnya saya tahu tahu selawi tempatnya mendoan yang terenak se-Jakarta deh gitu loh. Kalau orangnya suka itu kadang-kadang ya udah kapan-kapan He eh. eh atau saya rekomendasiin ke situ langsung saya kontakin sama penjualnya kalau perlu saya punya nomor Whatsapp-nya gitu kan. Dia ka- enggak akan pernah lupa hal-hal yang yang di luar pekerjaan yang kita sentuh ke dia sehingga pada saat sesuatu di pekerjaan muncul, dia jadi ingat sama kita. Doesn't have to be, tidak harus selalu kita memberikan sesuatu loh ya, kita bisa mema- membantu mereferensikan. Kalau kayak sekarang eh mungkin banyak yang butuh tabung oksigen gitu kan kalau ini ya. Nah, as simple as gimana Pak, Bu, apa kabarnya? Sehat? Semoga keadaannya sehat ya. Oh, tahu-tahu dia bilang, enggak saya lagi isoman nih, saya lagi positif. Oke, butuh bantuan apa? Eh, itu enggak ada hubungannya sama sales. He eh. It's just keeping the relationship aja nantinya. Butuh bantuan oksigen, enggak? Oksigen saya kebetulan ada nih, beberapa kemarin dapat step forward dari grup lain atau apa. Itu bisa dilakukan. Oke. Jadi hal-hal seperti itu matters, human to human touch-nya matters. Oke. Saya akan coba, Pak untuk tetap mengkontak. Mari kita bantu recap untuk Sahabat Dynargie yang mendengarkan dan menyaksikan kali ini. Apa sih yang harus dilakukan ketika ditolak jualannya, Pak? Maintain contact. Jangan setiap kali kontak itu hubu- urusannya ke gimana proposalnya. Itu bisa jadi di-ghosting nanti ya, Nil, ya. Iya, benar. Jadi harus eh lebih ke arah umum aja dulu gitu loh. Apa kabar ya ini? Memang eh mungkin butuh waktu lama. Tapi it will happen. Sales iya. Itu satu. Kedua, jangan berasumsi bahwa mereka pasti akan beli kalau udah sampai ke proposal. No. Gitu. Itu itu itu masih ada kemungkinan apa direvisi, ditolak atau dia minta proposal yang totally baru ya. Gitu. Saya punya satu klien juga kerjanya minta proposal terus, tapi sampai sekarang saya selalu senyum aja terus ke dia gitu kan. He eh. Enggak apa-apa, it's my job gitu kan. Itu dan jangan berangkat dengan asumsi itu tadi. Jangan berangkat dengan asumsi. Baiklah. Saya akan coba keep contact, Pak. Terima kasih untuk waktunya. Iya. Sampai jumpa. Oke. Sales-nya naik ya, Nil, ya. Amin. Amin. Sudah bulan Juli. Waduh. Waduh saya akhiri di sini Sahabat Dynargie. Sampai jumpa.
00:00
Hai, sahabat-sahabat Dynargie. Selamat datang di Power Tips edisi curhat, ya.
Curhat mulus ya, dari kemarin nih. Pak Djoko, curhat lagi.
Apa? Ada apa? Ada apa, Daniel?
Oh, jualan, jualan saya sukses, ya kan. Kemarin udah...
Oh, oke.
Sudah, sudah ngobrol, sudah mendengar, kepenginnya apa, terus saya ee jawabkan dalam bentuk proposal. Saya kirim lagi, suka. Ya, jadi kontennya suka, ee apa namanya, ee, syllabus apa sih namanya? Ya, itulah, pokoknya poin-poin yang akan disampaikan dalam, dalam programnya mereka suka, gitu. Nah, ee... Heeh, heeh.
Ngobrolan awalnya usut punya usut, saya pikir kan sudah ya, tinggal oke gitu. Ternyata ditawar, Pak.
Ya kan, saya ya... Kok ditanyain ya loh gitu. Makanya terus, ee, sebelum ketemu lagi, sebelum tawar-tawaran, mari Pak, mohon bantulah saya. Kalau negosiasi itu, ee, seperti apa sih biar, ya biar sayanya, kitanya juga, ee, enggak rugi, merekannya juga bisa tetap beli, gitu.
Oke. Ee, oke, so, untuk klarifikasi, mereka sudah suka dengan program yang kamu tawarin.
Ee, iya iya.
Oke? Sudah pengin pro, mereka merasa programnya benar gitu kan? Yang ditawarin.
Iya, menjawab pertanyaan...
Oke, good. So, pasti akan masuk ee apa? Suatu proses di mana mereka akan menawar karena jangan salah ee kalau ketemunya dengan klien, whether itu klien yang nantinya HR atau nanti kliennya itu nanti mungkin dia bawa teman yang dari apa? Ee, procurement gitu atau purchasing gitu kan.
Hmm.
Mereka tuh kan ada KPI-nya nih, Nil. Heeh.
Jadi mereka pasti diminta turun. Nah, pertanyaannya adalah, kamu sudah ngobrol belum? kira-kira bakal ditawar ke berapa?
Sebelum ngomong dianya.
Oke. So, tips kam, tips buat kamu nih pertama adalah, maintain relationship, WhatsApp ke dia gitu. Oke, ee boleh dapat boc, intinya boleh dapat bocoran enggak? Akan ditawar berapa?
Oke.
Itu pertama dulu. Jadi harus cari informasi.
Budget yang mereka punya dulu berapa saya harus tahu?
Yes. Oke.
Karena mereka udah mau kan? Mereka sudah mau ini program tinggal masalahnya angka budget.
Iya. Heeh.
Yang kedua, kamu sendiri tahu enggak? menurut aturan perusahaan kita, berapa rendah kita bisa turunnya? Kita kan pasti punya cost structure juga di dalam kita.
Hmm. Heeh.
Tapi itu kan enggak boleh bocor ke, ke klien gitu kan. Nah, kamu harus sudah melakukan PR nih persiapan. Ini yang kedua. Kamu harus tahu paling rendah di bawah angka itu, ee istilahnya, ee kamu akan rugi, kita akan rugi gitu kan.
So, Anda harus tahu dulu berapa kosnya kita. Berapa tenaga? Iya. Oke.
Mentengin ya?
Karena kan hitungannya adalah tenaga kita turun, ngajarnya, deliver-nya, gitu kan? Segala materi, biaya-biaya, ee apa? Pajaklah segala macam, royalty tuh ada di situ. Heem.
Jadi kamu harus tahu cost structure-nya dulu. Dengan modal dua itu sudah tahu dan punya cost structure, tinggal pada saat ketemu
Heem.
jangan lupa kita enggak boleh berseberangan. Mindset kita adalah dengan klien kita tuh harus duduk berdampingan melihat ke program yang dia sudah sangat suka ini.
Oke.
Jadi kita berpartner duduk berdampingan dengan klien.
Oke.
Itu adalah negosiasi yang bisa menghasilkan solusi yang win-win bagi kedua pihak.
Gitu kan? Heeh.
Karena kalau yang dilihat adalah programnya, kliennya udah mau, Heem.
tinggal masalah harga. Kesanggupan dia membelinya di angka berapa? Di kita, kita mau menjual, ya enggak? Kita yakin ini program bisa membantu klien. Heeh.
Kita juga punya kemampuan kita tuh untuk turun berapa banyak. So, yang mau dicari, kenapa kita harus berdampingan
Heeh.
adalah harga yang dia happy, kita juga happy.
Hmm, oke.
Makanya sifatnya berdampingan, berpartner, melihat kepada ee program yang sudah diinginkan itu.
Pak, kalau harga yang mereka punya ee di bawah harga mentok kita gimana, Pak?
Nah, itu ee apa namanya? Bisa jadi kamu bisa ee menunda keputusan, meeting keputusannya enggak harus di situ.
Heem.
Kan harus bicara juga dengan, dengan apa namanya? Ee, saya dengan partnernya gitu kan?
Heeh.
Karena yang bisa membuat harga turun di bawah itu adalah kalau ada volume, ibaratnya kayak beli kacang. Kalau benches-nya berkali-kali, kontrak jangka panjang, ya of course
Heeh, heeh.
kita bisa kasih harga yang lebih rendah di situ.
Oke.
Ee dari program yang saya ajukan, Pak, itu ee bisa di masih bisa di-adjust enggak sih sebenarnya?
Isinya maksudnya?
Heeh, misalnya, ee saya ee program A budgetnya 100, gitu. Mereka cuma punya budget 80. Si programnya bisa aja di-minus, gitu-gitu enggak sih?
Bisa saja, namun itu harus set another meeting, agenda lagi dengan klien. Ya, kalau angkanya segitu ya kita kurangin. Let's say dari 2 hari jadi 1 setengah hari, gitu kan. Karena ada beberapa topik yang keluar.
Oh, oke.
Tapi, masalahnya kalau dia mau semua topiknya itu, dia merasa butuh. Deh! Itu dia tuh,
Benar.
dasar negosiasi kita dengan klien juga itu nantinya.
Heeh.
Gitu. Masalahnya tinggal volumenya aja, Nil.
Kalau volumenya banyak, ee biasanya dan dia bisa secure volumenya banyak, batches-nya banyak. Nah, itu kita bisa turunin pasti.
Pak, pernah dengar, katanya kalau negosiasi kan? Itu mendingan ketika ngomong, kunci di situ, langsung tanda tangan di situ, jangan mundur lagi. Siapa tahu mereka berubah pikiran. Gitu ya, Pak?
Ya, sebenarnya kalau bisa langsung deal di situ, kunci di situ, bagus. Itu memang iya. Ee, tapi kan zaman sekarang ini kita meeting-nya remote, susah kan? Mau kunci kan? Yang ada bisa difollow up langsung, begitu selesai. Ya, kalau, kalau kemarin masih bisa face to face, okelah gitu kan, sebelum pandemi. Kalau sekarang mau ngasih apa coba? Nyodorin kertas, "Nih tanda tangan!" Gitu, enggak mungkin.
Oh, benar.
So, yang kita bisa lakukan adalah email, minta dia konfirmasi emailnya bahwa poin-poinnya ini itu ini itu, nanti akan difollow up dengan, ee, hard copy kalau perlu. Atau malah bisa dibuat lewat ee apa? Digital sign.
Oh, oke. Oke.
Gitu.
Baiklah Pak. Saya coba dulu kalau begitu. Jadi saya harus cari tahu dulu harganya dia berapa.
Heem.
Kemudian, saya mentoknya di harga berapa? Heem.
Terus mindsetnya duduk ee berdampingan ngelihat si ee program sama harganya itu.
Yes, oke.
Benar sekali. Itu tiga tips untuk negosiasi.
Coba dulu ya Pak. Nanti curhat lagi ya, Pak.
Iya. Good luck ya, Daniel ya. Ee...
Terima kasih, Pak. Ee...
Bawa pulang itu perjanjian.
Amin, amin. Sahabat Dynargie juga doakan saya, semoga lolos negosiasinya. Kita ketemu di episode selanjutnya. Sampai jumpa.
Thank you, Daniel.

judul kursus: Remote Sales Call
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Tantangan Remote Sales Call
lesson: Tantangan Remote Sales Call
transkripsi: Tentu, ini transkrip video:
0:00
Hai teman-teman Dynargi, bertemu lagi bersama saya Daniel Wibowo di Power Tips kali ini. Ya setelah sebelumnya kita ngobrol tentang bagaimana managing remote team, bagaimana menghadapi tim, bekerja sama secara online. Kali ini kita melangkah ke step selanjutnya nih, bagaimana ketika kita harus bertemu dengan klien kita harus jualan.
0:22
Gitu ya. Power Tips kali ini tentang sales remote call dan saya bersama dengan konsultan Dynargi Indonesia Mia Juliana. Hai Bu Mia.
0:31
Hai.
0:33
Cantik loh hari ini ya kan.
0:35
Terima kasih.
0:38
Emm, siap buat jualan sepertinya ini kan.
0:40
Oh iya dong, harus selalu siap.
0:43
Oke, harus selalu siap. Bu Mia, kalau eee berbicara tentang eee remote sales call, ini kan ceritanya teman-teman Dynargi sudah siap nih. Kemarin sudah belajar tentang managing remote team, bagaimana harus bersikap di depan eee kamera ketika harus video call gitu. Kalau mau jualan nih, tantangannya apa sih ketika kita melakukan eee remote sales call.
1:05
Tantangan yang dihadapin pada saat kita remote sales call ya, nomor satu.
1:09
He emm.
1:10
Eee merayu orangnya untuk mau di telepon.
1:14
Oh benar.
1:16
Iya kan, karena semua orang itu kalau mau disuruh video call itu kayak yang "Aduh udah lah telepon aja ya Mbak" gitu.
1:22
Iya. Oh males dandan nya gitu pakai ini gitu.
1:24
Heeh, atau mungkin kadang-kadang belum siap, belum pakai eee eee bajunya belum pas gitu.
1:31
Iya. Enggak kayak Bu Mia sekarang ya on semuanya ya.
1:34
Oh iya, he emm.
1:36
Nah, eee selain itu juga alat yang dipakai.
1:42
He emm.
1:44
Bahwa kita harus tahu, tadinya kamera di laptop, kamera di handphone. Eee itu ada orang-orang yang memang tidak selalu siap untuk harus dipakai buat jadi kamera gitu loh.
1:55
Betul, betul, entah error lah, entah burem lah.
1:59
Entah burem, entah ada, tiba-tiba ada titiknya gitu yang, jadi orang ngelihatnya "ini orang kok kayaknya ada tahi lalat gede banget" gitu. Di mukanya, padahal enggak tahunya itu titik di kameranya memang udah masalah gitu kan.
2:08
Oh oh oh he emm. He emm he emm.
2:14
Itu juga menggangu proses jualan ya.
2:16
Karena si eee eee si orang yang kita hubungi ini eee calon customer kita. Itu kan melihat muka kita.
2:24
Benar, benar, benar. Dan itu ada kecenderungan untuk dia juga gini yang "Ini apa sih?"
2:30
Oh iya.
2:34
Itu loh, jadi kayak ya.
2:35
Fokusnya berubah jadi kata-kata "Opo toh iki?" gitu ya.
2:38
Iya, apalagi orang itu kan ada orang yang visual, ada orang yang auditori, ada orang yang kinestetik.
2:42
He emm. He emm.
2:46
Jadi ada kemungkinan memang dia juga ngelihat nya tuh dari sisi yang itu ya, misal mungkin orang visual gitu kan.
2:50
He emm. "Orang ini rambutnya kayaknya kurang miring sedikit" "kayaknya pengin dirapiin" gitu lah misalnya kayak gitu.
2:54
Penting loh, penting kita tahu.
2:58
Betul, betul, betul.
3:01
Betul, betul. Nah, eee di satu sisi kayak begitu. Di sisi yang lain juga selain kamera, jaringan.
3:08
Oh iya.
3:12
Ik ik ik ik ik ik ik.
3:14
Ah iya, betul.
3:18
Iya kan, terus tiba-tiba kalau ngomong gitu yang "Ce" "Ce" "Ce".
3:21
Oh.
3:22
Gini.
3:24
Terus kita sibuknya, Bu Mia, "Halo" Bu Mia.
3:27
Harus susah cari, lebih susah cari sinyal daripada menangkap pembicaraan utamanya.
3:30
Betul, betul, betul.
3:35
Iya kan. Mas Daniel, Mas Daniel. Kedengaran enggak suara saya Mas Daniel?
3:36
Iya. Bu Bu Bu oh iya.
3:40
Nah, gitu kan. Begitu sudah dapat, "Udah sudah jelas Bu sekarang? Oke. Saya jelasin ya Bu ya. Mas maaf banget loh Mas, ini ternyata saya sudah harus meeting yang lain."
3:44
Ikut. Jadi jualan dong kita.
3:52
Oh ya ya ya ya ya. So it's really important untuk kita sadar juga nya bahwa kendala-kendala ini tuh kendala yang sebenarnya sangat berpengaruh.
3:57
He emm.
4:05
Kita itu untuk remote sales call, kita harus konsentrasi di 10 menit pertama.
4:09
10 menit pertama.
4:12
10 menit pertama. Karena 10 menit pertama kita tidak dapat attention nya dia. Kita akan kehilangan dia.
4:15
Emm. Jadi apa yang harus dilakukan agar 10 menit pertama menjadi eee sukses, Bu?
4:22
10 menit pertama, ya itu ya. Yang pertama tuh adalah kameranya. Kenapa? Karena eee body language itu kan tinggi ya skornya.
4:30
Oke.
4:37
He emm, he emm. Dalam komunikasi, body language is important. Jadi kamera adalah hal yang paling mendukung kita untuk body language.
4:40
He emm.
4:47
Emm.
4:48
Yes, kedua adalah internet.
4:49
Internet, oke.
4:52
Internet, jaringan itu akan sangat beri pengaruh yang luar biasa untuk seseorang itu konsentrasi apa enggak. Terus dapatin enggak? Ah malah kadang-kadang ada ada yang eee kalau kita pakai remote sales call itu di momen-momen penting hilang.
4:57
He emm.
5:08
Oh iya, iya, iya, iya, iya.
5:13
Iya kan. Jadi Ibu setuju sekarang? "Ik ik ik ik ik hilang deh tempatnya". Terus enggak jadi laku ya.
5:16
Iya.
5:20
Nah, orangnya jawabnya jadi gini eee "Saya enggak ngerti Mbak, maksudnya bagaimana ya?" gitu kan. Lah wong bagian yang penting hilang gitu kan.
5:23
Betul. Betul, betul, betul, betul. Sementara secara emosi, kita pun akan terganggu.
5:31
He emm.
5:35
Kalau orangnya minta diulang berkali-kali kan gitu yang. "Gimana Mbak?" "Gimana Mbak?" gitu. Terus kita juga yang udah mulai gini. "Hah, jadi gini loh." gitu kan. Ya, itu kan sudah mempengaruhi sekali emosi kita waktu kita jualan.
5:37
He emm. He emm.
5:45
Oke.
5:50
Terus?
5:51
Ketiga, ruangan.
5:52
Ruangan, oke, ruangan.
5:54
Ruangan yang kita pakai untuk eee remote sales call.
5:56
He emm.
5:58
Kalau kita pakai di tempat yang rame sekali, akan ganggu kan. Semua orang suaranya masuk jadi ya. "Maaf gimana, bagaimana? Bagaimana?"
6:02
Eh, cari roti cari roti cari roti.
6:10
Nah, tiba-tiba ada yang "Wah, ini enggak boleh, kita harus pindah nih." Kayak gitu kan.
6:12
Oh udah udah udah. Oh iya. Enggak ada iklan ya.
6:16
Meeting lah.
6:17
Oke, oke, oke. Jadi kita juga sadar ya bahwa mereka bisa pakai kita. Oke.
6:21
Oh betul.
6:25
Nah, yang terakhir adalah tata cahaya ya.
6:28
Oh.
6:31
Harus terang.
6:34
Eee terang dan paling tidak wajah kita kelihatan jelas.
6:36
Emm.
6:41
Sebenarnya saya pengin kasih lihat sesuatu sih. Kalau eee contoh yang paling mudah aja ya. Kita enggak usah jauh-jauh eee bikin apa gitu. He emm.
6:43
Silahkan, Bu.
6:49
Saya cuman mau kasih tambahan sedikit aja ke cahaya ke muka saya.
6:52
Oh wow.
6:56
Beda banget enggak?
6:58
He emm. Kelihatan kayak manten.
7:01
Iya.
7:03
Membelai.
7:04
Nah, itu memberi pengaruh yang besar pada saat kita kasih pencahayaan yang tepat. Sementara ada orang-orang tertentu yang pencahayaan nya enggak tepat, enggak dukung. Udah kameranya burem, cahayanya enggak terang, ruangannya rame, selesai sudah.
7:05
He emm he emm.
7:20
Emm. Enggak jadi jualan ya. I 10 menit 10 menit pertama tadi lewat.
7:27
Iya. Lewat.
7:31
Oke, oke menarik ya. Jadi tips pertama, emm?
7:35
Ini baru awal loh, karena di remote sales call itu kan pasti baru di langkah pertama yaitu persiapan.
7:38
Iya.
7:41
He emm. Udah ya.
7:45
Langkah keduanya besok ya kan.
7:46
Iya dong.
7:47
Itu dia tips pertama teman-teman Dynargi ketika mau melakukan eee remote sales call, eee 10 menit pertama menjadi hal yang penting ya. Dan salah satu yang dilakukan adalah pastikan bahwa persiapan nya matang dan hal-hal yang mendukung itu harus disiapkan dengan matang. Kita ulangi lagi Bu Mia, tadi beberapa hal yang perlu diperhatikan ketika kita mempersiapkan remote sales call.
7:50
Yang pertama kamera.
8:07
He emm.
8:09
Yang kedua adalah internet atau jaringan.
8:11
He emm.
8:13
Jadi itu bisa Wi-Fi mau pakai apapun pastikan itu jaringannya kuat. Yang ketiga adalah situasi ruangan atau eee ini ya, ambiance ya. Ruangannya.
8:16
He emm. Iya.
8:24
Betul. Dan yang keti- yang keempat adalah pencahayaan.
8:26
Oke.
8:29
Yes, itu dia. Siapkan itu dulu agar bisa melakukan persiapan dengan baik untuk menuju remote sales call. Langkah selanjutnya di Power Tips minggu depan. Mia Juliana saya Daniel Wibowo sampai jumpa.
8:31
Thank you.

judul kursus: Remote Sales Call
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Tips Membuat Script Selling
lesson: Tips Membuat Script Selling
transkripsi: Hai teman-teman Dynargie, kembali lagi bersama saya Daniel Wibowo di Power Tips! Sudah mempraktekkan tips yang kemarin sebelum jualan, ya, ada empat tips yang disampaikan Mia Juliana yaitu tentang persiapan untuk kamera, jaringan atau internet, kemudian ambience-nya dan juga pencahayaannya. Nah, ternyata selain persiapan teknis ada lagi nih yang harus disiapkan sebelum kita melakukan remote sales call. Mia Juliana, hai.
Haiii.. Cantik loh hari ini, ya kan?
Terimakasih. Pencahayaan sudah oke kan?
Pencahayaan oke, ambience-nya oke.
Nah. Ini aku ingin menambahkan dari power tips pertama ke power tips kedua, pencahayaan penting sekali.
Oh. Saya juga pakai lampu loh ini, ya kan? Ini kalau dimatiin begini bentuknya nih uhm.. kan? Ya..
Ngikutin tren dunia nih.. ya..
Nah, uhm.. setelah teknisnya oke, Bu Mia ya, tips selanjutnya adalah kita harus mempersiapkan..
Script.
Oh script. Oh.
Oke. Ya. Kenapa script?
Thank you. Kenapa script? Script itu uhm.. sebenarnya alat untuk bantuin kita, supaya kalau waktu kita blank itu kita enggak bener-bener hilang sama sekali, terus bingung mau mikirin apa.
Kan tidak semua orang biasa ya, ngomong langsung lewat telepon apa enggak lewat uhm.. uhm.. call, video call. Betul. Betul.
Dan itu uhm.. pengaruhnya beda banget apalagi kalau kita kaget ngeliat orang yang kita telepon ternyata mukanya enggak siap atau dia lagi pakai apa gitu. Uh, terus kan habis itu "Kita ngomong apa?" Oh, iya. Ngomong.. Gomong.. Gomong apa nih? gitu, ya kan? Apalagi kalau yang mau dijualin ganteng gitu kan, jadi yang "Oh", gitu.
Ngambek stop ya, Bu Mia ya..
Betul banget. Makanya kita harus buat preparation.
Heem..
Ya, itu script. Isinya apa, Bu?
Meskipun Heem.. kalau kita lihat di dalam uhm.. communication, itu tiga pilar komunikasi world itu hanya uhm.. 7%. Tapi 7% itu powerful kalau kita punya pemilihan kata-kata yang tepat.
Oh..
Jadi, persiapan itu dibuat dulu, ditulis. "Halo, saya dengan Mia Juliana".
Kadang-kadang kan bahasa tulis dengan bahasa ngomong berbeda, Bu?
Betul sekali. Makanya waktu kita tulis script, namanya script pastinya nulisnya sudah bahasa yang akan kita bicarakan.
Oh..
Saran saya, tulis script bagaimana flow ngomongnya Heem.. baru setelah itu buat poin-poinnya.
Boleh sih dibalik. Cuman kan ada orang yang tidak biasa. Itu.. Ya.. Yang mana yang lebih enak? Sama-sama enak kok dua-duanya. Heem..
Yang paling penting adalah kita tahu sekali bahwa apa yang akan kita bicarakan?
Itu dari depan sampai belakang, Bu?
Iya. Kalau meeting-nya sejam kayak skripsi dong nanti?
Enggak, paling tidak seperti yang saya bilang 10 menit. Heem.. Heem.. Yang itu adalah 10 menit pertama itu saja dulu.
Oh.. Menyapa. "Selamat siang, Bu Mia Juliana".
Iya. "Selamat siang, bagaimana kabarnya?" Lalu, Ibu, uhm.. saya sharing sebentar ya. Heem..
Langsung masuk.
Oh.. Oke..
Dan yang pertama, selain preparation itu kan yang pertama, yang kedua adalah latihan, exercise. Heem..
Punya script kalau enggak dilatih, Ya, bener. Ya kan?
Iya.. iya.. iya.. iya..
"Jumlah skripsi".
Melatihnya sendiri atau harus uhm.. minta temen untuk partneran gitu agar ada timbal baliknya?
Saran saya, di awal latihan sendiri di depan kaca atau rekam.
Heem..
Pakai video call juga di handphone sendiri atau enggak pakai kamera. Kita aja, di handphone, rekam.
"Bagaimana sih kalau saya ngomongnya seperti ini? Heem.. Uhm.. bahasa Prancisnya itu wagu apa enggak gitu loh?".
Iya.. iya.. iya.. iya..
Heem..
Ya. Kan ini soft world ya, gitu ya. Oke, so, jadi, ya jadilah diri sendiri saja.
Enggak harus kok. Bayangkan kalau kayak kita telepon ke beberapa contact center itu kan selalu bahasanya sama. Heem.. Betul.
"Kalau selamat siang, saya dengan Mia. Bisa dibantu?". Saya bilang gini. "Hai Mas Daniel. Iya, Ibu. Baru menjadi manusia". Tapi ada orang-orang yang mungkin adalah uhm.. "Hai. Saya perlu ini. Nomornya ini, ini, ini, ini, ini". Terus kitanya Hehe.. kayak enggak dianggap orang kan.
Karena waktu kita ngafalin script, kita hanya textbook yang harus kita lakukan kita tahu nih. Kapan kita mulai ngomongnya uhm.. dengan cara yang halus. Heem.. Oke.
Ngerti. Oke.
Kadang-kadang orang juga yang salah nih dari script, Heem.. karena dia tidak latihan. Dia enggak tahu kapan harus berhenti.
Oh, iya..
Uuh, terosos aja, ya kan.
Terus gitu kan? Kalau enggak dikasih, dikasih script ini yang sering sekali terjadi. Saya sering uhm.. ngerasain juga, yang telepon nawarin sesuatu, terus begitu dia bilang gitu kan. "Iya uhm.. Ibu gini, gini, gini. Euh, bisa saya jelaskan?". "Enggak bisa, Mbak".
Kenapa enggak bisa? Terus dia gini. "Loh, kok maksa? Ya sudah suka saya".
Pertanyaan itu sudah salah gitu. Sebenarnya the power membuat pertanyaan itu adalah kunci dari semuanya. Kalau pertanyaannya "Bisa saya jelaskan?" ya enggak bisa. Oke.
Pertanyaannya apa harusnya?
Boleh.
Pertanyaannya harusnya apa kalau itu, Bu?
"Saya jelaskan ya, Bu?" Oh, iya. Oh, iya. Oh, iya bener.
Otomatis jawabannya, ya, ya.
Ya, saya enggak minta izinnya, tapi saya langsung ke uhm.. pertanyaan yang sesungguhnya gitu loh. Uhm..
"Saya jelaskan ya?" Langsung kita bicarakan.
Oh..
Kalau dia bilang "Mbak, saya enggak punya waktu. Tolong singkat-singkat saja". "Baik, poin-poin penting yang perlu Ibu perhatikan adalah satu, dua, tiga. Selesai".
Apa yang terjadi ketika uhm.. uhm.. uhm.. orang yang kita ajak ngobrol tidak memberikan feedback yang sesuai dengan skenario di script-nya, Bu?
Makanya exercise itu sebenarnya waktu kita ngerasain orangnya jawabnya beda, kita harus tenang. Karena kita sudah hafal dengan apa yang harus dibicarakan. Oke. Misalnya orangnya gini, "Oh. kamu punya produk kalau dibandingkan yang lain..". Terus gini. "Waduh, aku belum ngafalin yang bagian ini".
Iya kan? Jadi yang bisa kita katakan, "Oh, dibandingkan produk yang mana, Bu? Yang seperti apa?"
Oke. Yang membedakan milik kami adalah seperti ini.
Uhm..
Oke. Dan itu semuanya tertulis di dalam script-nya ya.
Iya, dan uhm.. jangan pernah menjelekkan atau menjelekkan atau memberikan zom ke orang lain dengan produk orang.
Misalnya.
Jadi kayak tadi dia bilang. "Apa bedanya produk Anda dengan produknya si A?" Heem..
Enggak usah bahas tentang si A. Yang kita bahas adalah kita.
Oh..
"Produk kami ini. Produk kami ini".
Uhm..
Enggak usah terpancing untuk "Wah, kalau produk A itu, Bu, itu gini loh, Bu". Itu suka ga perhatiin pasti ya, bahwa detailnya itu, Bu. Itu kan buatan dari negara lain, Bu. Itu kurang bagus.
Aah, jangan terjebak. Waktu Anda mau sales, fokus dengan produk Anda.
Oke.
Dan agar tetap fokus tertulis di script itu tadi.
Iya. Jadi makanya di script itu penting adalah satu, preparation.
Heem..
Ditulis.
dengan rapi Heem..
dan terbaca, soalnya jangan sampai waktu nyontek gitu, terus dikit-dikit-dikit, terus tulisannya apa.
Oh, iya, ya. Kayak zaman sekolah itu ya, Bu tulisannya uh cuiil-cuiil gitu ya. Betul. Heem..
Kan ada yang tulisannya tulisan dokter atau kan tulisan wartawan gitu kan. Uuh, makin enggak keliatan gitu. Kalau tulisannya terbaca dengan mudah.
Heem..
Ya, preparation. Lalu kedua adalah exercise, yang ketiga adalah jangan pakai kata-kata teknis yang biasa Anda pakai.
Misalnya?
Misalnya, kalau kita ngomongin uhm.. di dunianya kuliner, gitu ya. Heem.. Heem..
Sehingga tingkat kematangan itu penting. Dan waktu saya membuat ini, saya selalu pakai lipat balik.
Teknknya?
Apa itu, Bu? Nah, bingung kan. Kalau orang tukang kue pasti ngerti maksudnya lipat balik. Jadi itu adalah pengadukan uhm.. adonan harus bagaimana caranya. Itu bahasa teknis.
Oh, oke..
Si customer tahunya enak, apa ora enak. Obat, apa enggak pakai obat, gitu kan. Iya, iya.
Alaminya, natural atau tidak natural gitu.
Uhm..
Jadi, gunakan bahasa yang common, buat si uhm.. orang yang menerima kita Iya. waktu kita berjualan. Iya, iya.
Itu sih kunci pentingnya.
Oke. Nah, itu dia ya, tips yang sangat powerful kali ini adalah tentang script. Lakukan preparation, kemudian latihan dan gunakan bahasa yang bisa diterima oleh lawan bicara Anda.
Iya.
Betul. Dipraktekkan lagi ya. Jangan lupa untuk like dan juga subscribe di YouTube channel ini. Ditunggu juga komennya dan nyalakan loncengnya untuk bisa uhm.. tidak ketinggalan di Power Tips selanjutnya. Bu Mia, terima kasih!
Terima kasih!
Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa!

judul kursus: Remote Sales Call
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Pentingnya Menguasai Product Knowledge
lesson: Pentingnya Menguasai Product Knowledge
transkripsi: (0:00) Hai, teman-teman di Narji. Senang sekali saya Daniel Wibowo kembali bersama dengan Anda (0:05) di PowerTips kali ini ya. Sales Remotive bersama dengan Mia Juliana.
Hai Bu Mia. (0:11) Hai. (0:12) Apa kabar? (0:15) Baik.
Kita ketemu lagi ya. (0:17) Iya dong. Persiapan sudah saya lakukan penuh loh Bu.
(0:20) Dari soal teknisnya, kamera, jaringan, ambience, kemudian pencahayaan yang agak kuning-kuning sekarang. (0:28) Kemudian skrip ini sudah saya tulis. Selamat siang Bu Mia.
Apa kabar? (0:34) Keren, keren, keren. (0:36) Untuk menuju Sales Remotive, masih ada persiapan lagi nggak sih yang perlu diperhatikan? (0:40) Ada. (0:42) Pasti ya? Banyak ya? (0:44) Iya, iya.
(0:46) Tapi ini untuk dipersiapan terutama, satu hal ini penting sekali. (0:52) Itu tentang mental atau mindful. (0:54) Waduh mental saya itu agak rusak ya Bu.
(0:59) Oke mentalnya gimana nih? (1:02) Mental itu gini, menurut aku kalau kita mau jualan melalui video call, (1:08) itu yang harus diperhatikan itu adalah kitanya punya kesiapan hati, (1:13) kita punya kesiapan pikiran, sama bagaimana melakukannya juga punya persiapan yang perfect. (1:20) Oh oke. Hati harus seperti apa? (1:23) Hati, maksudnya waktu kita mau jualan, pastikan hati kita tenang saat itu.
(1:30) Karena kan kalau remote sales call, itu kan dalam kondisi ada dimana saja. (1:35) Betul. (1:36) Kita dalam kondisi ada di rumah.
(1:38) Betul. (1:39) Masalah mungkin bukan datang dari internet, tapi ada dari anaknya, (1:43) belum selesai bikin PR, ada gurunya baru santegur, (1:48) Pak, Bu, ini anaknya nggak datang loh tadi ke sekolah, (1:51) nggak taunya anaknya tidur, lupa dibangunin, panik. (1:56) Itu udah secara hati udah tidak tenang.
(2:01) Tapi kan nggak bisa dilepaskan dari hal-hal itu Bu. (2:04) Exactly. (2:05) Atau mungkin dengar ada anggota keluarga yang sakit.
(2:09) Oh iya. (2:09) Yes. Makanya daripada kita gerasa berusuh, hatinya belum siap, (2:18) tapi melakukan video call, lebih baik siapkan dulu.
(2:21) Dengan cara pastikan semuanya beres sebelum kita memulai. (2:27) Sehingga pikirannya juga sudah lebih tenang, sudah tahu mau kemana, (2:32) mau ngapain, dan persiapan semuanya sudah bisa disiapkan dengan baik. (2:35) Oke.
Selesaikan dulu nih soal internnya. (2:40) Semua urusan intern diberesin dulu. (2:44) Makanya sebenarnya kalau di dalam NLP, ada yang namanya anchor.
(2:48) Anchor itu maksudnya adalah setiap orang, (2:51) dia punya jangkar untuk tahu dia ada di posisi yang mana. (2:59) Dan bisa dimunculkan. (3:02) Bisa dimunculkan.
Dengan cara apa? (3:05) Cari lokasi yang memang selalu sama untuk bekerja. (3:10) Lalu set up ruangan itu. (3:13) Misalnya ada karpetnya, ada meja khususnya.
(3:17) Tujuannya supaya apa? (3:19) Pada saat mereka sudah siap, anchornya langsung masuk bahwa saya siap untuk bekerja. (3:23) Oke. Ya, ya, ya.
(3:26) Jadi sudah tidak mikirkan lagi keluarga, saudara, atau bagaimanapun yang ada di sini. (3:31) Mungkin kalau ibu-ibu kayak saya ya, malah kadang-kadang mikirkan apa? (3:35) Belum pesan makanan untuk anak kure, ini sudah cari apa? (3:43) Jadi ya balance saja untuk masalah yang satu ini. (3:48) Ketika... (3:49) Kenapa? (3:50) Ketika misalnya kita janjikan jam 10 gitu.
(3:54) Sementara ada masalah mendadak yang harus kita lakukan sehingga hatinya belum tenang nih. (3:59) Apa yang harus dilakukan untuk tetap menenangkan diri di tengah situasi yang quote-unquote tidak perfect (4:05) untuk sampai ke sales remote team jam 10. (4:08) Sales remote call jam 10.
(4:14) Kalau memang kita sudah tahu bahwa I cannot change anything. (4:18) Ini kayak misalnya mau meeting sama klien yang sudah tidak bisa digubah lagi. (4:21) Ya udah, tinggalkan perasaan yang itu dulu.
(4:24) Oke, konsentrasi ke sini. (4:26) Kalau buat saya persiapan yang paling baik adalah baca semua kebutuhannya. (4:32) Baca lagi produknya, pastikan lihat lagi proposalnya, (4:36) supaya waktu kita ngomong kita sudah ada di situ kembali.
(4:39) Oke. Itu hati. (4:43) Tenangkan dulu.
(4:44) Kemudian kita mulai ke atas. (4:48) Kepikiran. (4:49) Kepikiran.
(4:51) Pikiran akan sangat terpengaruh oleh hati. (4:54) Itu sebabnya kalau buat saya, tadi yang saya bilang, (4:58) baca lagi materi yang mau dibawakan atau dijual, (5:04) itu dibaca lagi proposalnya, fitur-fitur produknya. (5:09) Ini akan saya jelasin nanti nih.
(5:10) Nanti di pertemuan kita selanjutnya saya akan jelasin bagaimana kita tahu (5:14) bahwa FAB itu akan menolong kita nih. (5:17) FAB itu apa Bu? (5:19) Itu rahasia yang ketiga keempat nanti ya. (5:22) Banyak ya rahasia kita ya.
(5:24) Intinya pikiran bisa disiapkan dengan membaca, (5:27) menguasai apa yang akan kita sampaikan kepada klien. (5:31) Ya. (5:33) Itu ketenangan pikiran itu akan dipengaruhi oleh hati sih.
(5:36) Kalau hati tenang, pikiran pasti ikut tenang. (5:41) Seringkan orang bilang tenangkan pikiran. (5:43) Udah kalau hatinya nggak tenang, nggak akan tenang kok itu pikirannya sebenarnya gitu ya.
(5:48) Hatisnya juga nggak tenang loh ini Bu. (5:50) Kenapa? (5:51) Hatisnya juga lagi nggak tenang. (5:54) Tenang.
Kamu pasti bisa menenangkan itu. (5:57) Tunggu saya traktir makanan aja. (6:00) Oke.
(6:03) Jadi bagaimana mensinkronkan pikiran dan hati, (6:06) itu akan menjadi, membuat kita menjadi lebih positif. (6:10) Dan kita tahu kita mau kemana nih arahnya. (6:15) Dan setelah itu, maka tindakan kita pun akan menjadi lebih baik (6:21) dan lebih mindfull dalam artian saya tahu apa yang saya lakukan.
(6:27) Kalau tindakan? (6:28) Karena seringkali tindakan itu kalau dia tidak mindfull, (6:32) itu yang sering jadi orang katanya clumsy, (6:36) yang pegang apa jatuh, kalau nggak ya, (6:39) aduh aduh maaf pak, maaf bu, ini ya nggak nyala gitu. (6:41) It's because karena hati dan pikirannya belum nyatu dengan tenang secara positif. (6:49) Gitu.
(6:51) Jadi hatinya yang tenang dengan menyelesaikan semua permasalahan internal, (6:58) kemudian, atau juga dibantu dengan tadi apa namanya? (7:02) Anchor tadi ya. (7:05) Lalu itu akan berpengaruh pada pikiran, (7:07) dan ditambah dengan menguasai untuk product knowledge-nya, (7:11) menguasai apa yang mau disampaikan ke client, (7:13) dan berpengaruh pada tindakan. (7:15) Sedikit tentang tindakan.
(7:16) Apa sih yang mungkin dilakukan, (7:19) maksudnya kesalahan yang mungkin terjadi ketika kita sales remote call. (7:24) Maksudnya kan kita nggak ketemu, (7:25) nggak akan jatuhin gelas di depan dia, (7:27) nggak akan tiba-tiba terpeleset di depan kalian. (7:34) Lupa nge-charge.
(7:37) Ya kan? (7:38) Mati laptopnya. (7:40) Laptopnya tiba-tiba mati karena lupa charge. (7:45) Yang kedua, tidak memperhatikan bahwa ternyata dari tadi belum nyalain kamera.
(7:54) Oke. (7:56) Itu kan tindakan-tindakan kecil, (7:59) tapi klumsinya kelihatan gitu ya. (8:01) Padahal harusnya yang dilihat duluan adalah kita yang telepon.
(8:06) Oke. (8:08) Baik. (8:09) Jadi memang persiapan mental, (8:12) mental termasuk hati, pikiran, dan tindakan (8:15) itu juga penting disiapkan sebelum kita melakukan remote sales call.
(8:20) Baiklah. (8:22) Oke. (8:22) Kita akhiri di sini.
(8:23) Silakan untuk siapkan diri Anda (8:25) dengan pikiran, hati, dan juga tindakannya (8:28) untuk melengkapi menuju Anda menuju remote sales call yang sukses. (8:35) Mia Juliana, terima kasih. (8:37) Saya Daniel Wibowo.
(8:38) Sampai jumpa.

judul kursus: Remote Sales Call
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Persiapan Remote Sales Call
lesson: Produk (Feature, Advantage, Benefit, dan Value)
transkripsi: (0:00) Halo teman-teman Dinarji, ketemu lagi bersama saya Daniel Wibowo di PowerTips ya episode yang keempat (0:06) untuk Remote Sales Call. (0:08) Kalau anda ingat di minggu-minggu sebelumnya kita sudah berbincang tentang persiapannya, (0:13) kali ini kita akan lanjutkan lagi. (0:15) Masih ada persiapankah atau boleh langsung jualan? Langsung saja.
(0:19) Kita tanyakan pada sang konsultan dari Dinarji Indonesia, Mia Juliana. (0:24) Hai Ibu Mia. (0:27) Ini teman-teman Dinarji pasti sudah mempraktekkan persiapannya, ya kan? (0:30) Dari minggu pertama kita sudah berbincang tentang persiapan teknis, ya kan? (0:37) Persiapan teknis, persiapan mental, dan juga script-nya.
(0:46) Dan sekarang yang terakhir adalah bagaimana kita mengenali tentang produk kita sendiri. (0:52) Oh produknya, baik. (0:54) Dan juga perjualannya, iya.
(0:56) Betul. (0:57) Oke, mari kita mulai. (0:59) Yes, di dalam Remote Sales Call biasanya kita sebut ini adalah FAB atau Fitur Advantage and Benefit.
(1:07) Jadi fitur, apa itu fitur? (1:10) Fitur itu adalah deskripsi teknis dari sebuah produk atau jasa yang dijual. (1:17) Isinya tentang apa saja? (1:19) Tentang karakteristik, tentang spesifikasi, tentang penjelasan dari produk atau jasa. (1:26) Kasih contoh deh, misalnya kita mau jualan handphone.
(1:31) Yes, contohnya adalah smartphone mempunyai memori internal 64GB. (1:38) I see. (1:40) Oke, nah itu adalah karakteristik atau fitur yang dimiliki.
(1:45) Fiturnya, baik. (1:48) Jadi kita harus kenal betul nih si handphone ini apa saja yang ada di dalamnya. (1:52) Iya, betul.
(1:55) Lalu yang kedua adalah advantage. (1:58) Apa itu advantage? (2:00) Advantage adalah keuntungan atau kelebihan dari si produk atau jasa yang memberi pemaparan tentang si fitur itu sendiri. (2:09) Kalau tadi handphone dengan internal memori 64GB, berarti advantage-nya adalah? (2:16) Nah, advantage-nya adalah dengan memori yang besar, smartphone ini memiliki kemampuan untuk menyimpan data yang banyak.
(2:24) Oke, itu termasuk advantage-nya. (2:27) Itu advantage. (2:27) Jadi bahasanya lebih bahasa marketing.
(2:31) Itu advantage. (2:33) Nah, yang terakhir itu adalah benefit. (2:36) Apa itu benefit? (2:37) Benefit adalah manfaat dari produk bagi pembeli.
(2:43) Manfaatnya buat si pembeli ini sendiri itu apa? (2:46) Bu, saya mau beli handphone yang 64GB memorinya. (2:50) Manfaatnya apa ya buat saya ya? (2:52) Nah, kalau Anda membeli smartphone ini, maka Anda tidak perlu khawatir kekurangan space untuk menyimpan koleksi foto, lagu, video kesukaan, (3:04) atau mungkin gambar-gambar yang sudah disimpan lebih banyak dari zaman dulu bisa disimpan semua di sini. (3:12) Ah, itu benefit-nya.
(3:16) Jadi manfaatnya lebih ke si pembeli itu sendiri dia dapat banyak manfaatnya apa sih. (3:24) Teringkali kita itu suka lupa waktu kita remote sales call yang kita ingetin terus-menerus hanya spesifikasinya saja. (3:33) Si fiturnya.
(3:37) Sementara kalau kita jualan hanya menggunakan feature yang terjadi dari kita sendiri pada saat itu si pembeli akan selalu mikirin tentang harganya. (3:49) Betul. (3:50) Maksudnya hebat banget nih, dia adalah alat pembersi robot, dia bisa otomatis, misalnya gitu ya.
(4:00) Kita langsung mikir gini, wah kalau bisa kayak begitu harganya berapa nih. (4:03) Iya, benar-benar. (4:05) Karena yang dikeluarkan adalah fiturnya.
(4:08) Oke. (4:11) Sementara kalau kita hanya kasihnya advantage akan jadinya objection atau orang akan memberikan keberatan-keberatannya. (4:22) Misalnya? (4:23) Misalnya.
(4:26) Dengan robot ini Anda tidak perlu lagi membersihkan, Anda menjadi lebih santai, hidup Anda lebih nyaman. (4:34) Terus gini, berarti saya kan tidak punya privacy dong. (4:39) Si robot akan bolak-balik terus tanpa saya mikirin.
(4:43) Betul. (4:44) Jadi yang mereka pikirkan hanya objectionnya kalau kita hanya menggunakan advantage. (4:49) Advantage.
(4:50) Itu sebabnya kita harus menggunakan adalah si benefit itu sendiri. (4:56) Kenapa? Karena kita fokusnya adalah kepada si pembeli. (5:01) Contohnya.
(5:02) Karena Ibu kalau pakai ini, Ibu bisa mengatur sesuai dengan jadwal yang Ibu sukai dan Ibu maunya seperti apa. (5:10) Sehingga Ibu bisa pakai untuk membantu Ibu tertolong dengan membersihkan ruangan. (5:17) Tanpa harus, pada saat Ibu sedang masak misalnya.
(5:21) Jadi kan dia gini, oh iya-iya benar juga. (5:23) Sehingga pada saat itulah mereka berpikir bahwa kayaknya barang ini berguna untuk saya. (5:27) Wow, saya beli tiga.
(5:30) Terima kasih. (5:34) Oke. Setelah mengetahui si fitur advantage dan juga benefit tadi, (5:39) yang perlu dilakukan kita sebagai penjualnya adalah fokus kepada si benefitnya.
(5:44) Susun kalimat yang dipakai dari benefit dengan baik untuk menjadi skrip pada saat kita memulai berjualan. (5:53) Oh, oke. (5:57) Proses ini yang paling saya suka adalah ngomongin dulu tentang si benefit.
(6:04) Misalnya, Mas Daniel mau nggak? (6:08) Mas Daniel bisa lebih, kamarnya tetap bersih. (6:12) Tapi Mas Daniel bisa punya aktivitas tetap tidak terganggu. (6:15) Dan tidak perlu membuang banyak waktu lagi untuk bersih-bersih nyapuin ruangan, ngebersihin ruangan.
(6:21) Wah, mau bu. Caranya gimana? Nggak punya kamar? (6:26) Bukan dong. (6:28) Mau, mau, mau, mau.
Itu bisa sangat efektif. (6:31) Saya bisa mengerjakan kerjaan saya. (6:33) Exactly.
So, itu yang saya bilang kalau kita memakai adalah benefitnya lebih dulu. (6:40) Baik, baik, baik. Oke.
FAB sudah. (6:43) Ada lagi nggak yang perlu diperhatikan sebelum kita jualan, ketika kita jualan? (6:49) Yang terakhir sebenarnya ini menarik sih. (6:51) Masalah value.
(6:53) Apa lagi di value? (6:54) Value ini adalah about money. (6:56) Biasanya berhubungan dengan uang. (6:59) Bagaimana kita menyampaikan sesuatu tentang harga gitu ya.
(7:04) Jadi, waktu kita menyampaikannya itu jangan ngomonginnya adalah hanya tentang harganya. (7:09) Tetapi kita lihat-dengar value-nya. (7:12) Contoh yang paling mudah ya.
(7:14) Kalau kita bilang ini harganya hanya 300 ribu. (7:19) Orang bisa bilang gini, 300 ribu mahal itu buat saya. (7:25) Kata-katanya membuat Anda, membuat orang terlalu dimudahkan gitu ya.
(7:32) Jadi yang harus dipakai adalah apa? (7:34) Dengan 300 ribu, Anda mempunyai banyak benefitnya. (7:38) Beda sekali kan? (7:41) Kadang-kadang kita suka salah memberikan imbuhan. (7:45) Kita memberikan imbuhan-imbuhan kata-kata (7:48) yang bahasanya membuat orang punya konotasi yang berbeda.
(7:55) Value ini juga berbeda. (7:57) Bila kita bilang diskon 30% atau diskon 70%, (8:01) tetapi kita lebih baik bilangnya Anda hanya membayar 60%. (8:08) Oh iya.
Padahal diskonnya sama 40 ya. (8:11) Sama 40. Tapi kan lebih gede.
(8:14) Value-nya yang beda. (8:20) Perhatikan itu untuk kita melakukan remote sales call. (8:27) Lengkap semuanya berarti boleh mulai jualan Ibu Mia? (8:30) Udah, yuk kita besok jualan.
(8:32) Kita besok jualan. (8:33) Kita mau jualan daging bakar. (8:39) Itu dia benefitnya apa.
(8:42) Belum kita pikirkan lagi. (8:44) Belum kita melakukan remote sales call. (8:48) Kita wrap up sekali lagi selama 4 minggu, Ibu Mia.
(8:50) Minggu pertama kita sudah ngomong tentang persiapan teknis. (8:54) Kemudian minggu kedua tentang skripnya. (8:55) Minggu ketiga tentang mentalnya.
(8:57) Dan kali ini tentang produknya. (9:00) Fitur, kemudian advantage dan juga benefit serta value-nya. (9:05) Siap.
(9:06) Kita mulai jualan, Ibu Mia. Terima kasih. (9:09) Terima kasih juga.
(9:11) Terima kasih juga. (9:13) Oke, pastinya. (9:14) Teman-teman di Nadji juga terima kasih (9:15) sudah mengikuti Powertip series Remote Sales Call.
(9:19) Kita akan ketemu dengan series berikutnya. (9:21) Jangan lupa untuk like dan subscribe di Youtube channel ini. (9:24) Dan terus selanjutkan bersama dengan di Nadji Indonesia.
(9:27) Saya Daniel Wibowo. Sampai jumpa. (9:40) Terima kasih.

judul kursus: Remote Sales Call
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Tentu, ini transkrip video:
0:00
Hai teman-teman Dynargi, bertemu lagi bersama saya Daniel Wibowo di Power Tips kali ini. Ya setelah sebelumnya kita ngobrol tentang bagaimana managing remote team, bagaimana menghadapi tim, bekerja sama secara online. Kali ini kita melangkah ke step selanjutnya nih, bagaimana ketika kita harus bertemu dengan klien kita harus jualan.
0:22
Gitu ya. Power Tips kali ini tentang sales remote call dan saya bersama dengan konsultan Dynargi Indonesia Mia Juliana. Hai Bu Mia.
0:31
Hai.
0:33
Cantik loh hari ini ya kan.
0:35
Terima kasih.
0:38
Emm, siap buat jualan sepertinya ini kan.
0:40
Oh iya dong, harus selalu siap.
0:43
Oke, harus selalu siap. Bu Mia, kalau eee berbicara tentang eee remote sales call, ini kan ceritanya teman-teman Dynargi sudah siap nih. Kemarin sudah belajar tentang managing remote team, bagaimana harus bersikap di depan eee kamera ketika harus video call gitu. Kalau mau jualan nih, tantangannya apa sih ketika kita melakukan eee remote sales call.
1:05
Tantangan yang dihadapin pada saat kita remote sales call ya, nomor satu.
1:09
He emm.
1:10
Eee merayu orangnya untuk mau di telepon.
1:14
Oh benar.
1:16
Iya kan, karena semua orang itu kalau mau disuruh video call itu kayak yang "Aduh udah lah telepon aja ya Mbak" gitu.
1:22
Iya. Oh males dandan nya gitu pakai ini gitu.
1:24
Heeh, atau mungkin kadang-kadang belum siap, belum pakai eee eee bajunya belum pas gitu.
1:31
Iya. Enggak kayak Bu Mia sekarang ya on semuanya ya.
1:34
Oh iya, he emm.
1:36
Nah, eee selain itu juga alat yang dipakai.
1:42
He emm.
1:44
Bahwa kita harus tahu, tadinya kamera di laptop, kamera di handphone. Eee itu ada orang-orang yang memang tidak selalu siap untuk harus dipakai buat jadi kamera gitu loh.
1:55
Betul, betul, entah error lah, entah burem lah.
1:59
Entah burem, entah ada, tiba-tiba ada titiknya gitu yang, jadi orang ngelihatnya "ini orang kok kayaknya ada tahi lalat gede banget" gitu. Di mukanya, padahal enggak tahunya itu titik di kameranya memang udah masalah gitu kan.
2:08
Oh oh oh he emm. He emm he emm.
2:14
Itu juga menggangu proses jualan ya.
2:16
Karena si eee eee si orang yang kita hubungi ini eee calon customer kita. Itu kan melihat muka kita.
2:24
Benar, benar, benar. Dan itu ada kecenderungan untuk dia juga gini yang "Ini apa sih?"
2:30
Oh iya.
2:34
Itu loh, jadi kayak ya.
2:35
Fokusnya berubah jadi kata-kata "Opo toh iki?" gitu ya.
2:38
Iya, apalagi orang itu kan ada orang yang visual, ada orang yang auditori, ada orang yang kinestetik.
2:42
He emm. He emm.
2:46
Jadi ada kemungkinan memang dia juga ngelihat nya tuh dari sisi yang itu ya, misal mungkin orang visual gitu kan.
2:50
He emm. "Orang ini rambutnya kayaknya kurang miring sedikit" "kayaknya pengin dirapiin" gitu lah misalnya kayak gitu.
2:54
Penting loh, penting kita tahu.
2:58
Betul, betul, betul.
3:01
Betul, betul. Nah, eee di satu sisi kayak begitu. Di sisi yang lain juga selain kamera, jaringan.
3:08
Oh iya.
3:12
Ik ik ik ik ik ik ik.
3:14
Ah iya, betul.
3:18
Iya kan, terus tiba-tiba kalau ngomong gitu yang "Ce" "Ce" "Ce".
3:21
Oh.
3:22
Gini.
3:24
Terus kita sibuknya, Bu Mia, "Halo" Bu Mia.
3:27
Harus susah cari, lebih susah cari sinyal daripada menangkap pembicaraan utamanya.
3:30
Betul, betul, betul.
3:35
Iya kan. Mas Daniel, Mas Daniel. Kedengaran enggak suara saya Mas Daniel?
3:36
Iya. Bu Bu Bu oh iya.
3:40
Nah, gitu kan. Begitu sudah dapat, "Udah sudah jelas Bu sekarang? Oke. Saya jelasin ya Bu ya. Mas maaf banget loh Mas, ini ternyata saya sudah harus meeting yang lain."
3:44
Ikut. Jadi jualan dong kita.
3:52
Oh ya ya ya ya ya. So it's really important untuk kita sadar juga nya bahwa kendala-kendala ini tuh kendala yang sebenarnya sangat berpengaruh.
3:57
He emm.
4:05
Kita itu untuk remote sales call, kita harus konsentrasi di 10 menit pertama.
4:09
10 menit pertama.
4:12
10 menit pertama. Karena 10 menit pertama kita tidak dapat attention nya dia. Kita akan kehilangan dia.
4:15
Emm. Jadi apa yang harus dilakukan agar 10 menit pertama menjadi eee sukses, Bu?
4:22
10 menit pertama, ya itu ya. Yang pertama tuh adalah kameranya. Kenapa? Karena eee body language itu kan tinggi ya skornya.
4:30
Oke.
4:37
He emm, he emm. Dalam komunikasi, body language is important. Jadi kamera adalah hal yang paling mendukung kita untuk body language.
4:40
He emm.
4:47
Emm.
4:48
Yes, kedua adalah internet.
4:49
Internet, oke.
4:52
Internet, jaringan itu akan sangat beri pengaruh yang luar biasa untuk seseorang itu konsentrasi apa enggak. Terus dapatin enggak? Ah malah kadang-kadang ada ada yang eee kalau kita pakai remote sales call itu di momen-momen penting hilang.
4:57
He emm.
5:08
Oh iya, iya, iya, iya, iya.
5:13
Iya kan. Jadi Ibu setuju sekarang? "Ik ik ik ik ik hilang deh tempatnya". Terus enggak jadi laku ya.
5:16
Iya.
5:20
Nah, orangnya jawabnya jadi gini eee "Saya enggak ngerti Mbak, maksudnya bagaimana ya?" gitu kan. Lah wong bagian yang penting hilang gitu kan.
5:23
Betul. Betul, betul, betul, betul. Sementara secara emosi, kita pun akan terganggu.
5:31
He emm.
5:35
Kalau orangnya minta diulang berkali-kali kan gitu yang. "Gimana Mbak?" "Gimana Mbak?" gitu. Terus kita juga yang udah mulai gini. "Hah, jadi gini loh." gitu kan. Ya, itu kan sudah mempengaruhi sekali emosi kita waktu kita jualan.
5:37
He emm. He emm.
5:45
Oke.
5:50
Terus?
5:51
Ketiga, ruangan.
5:52
Ruangan, oke, ruangan.
5:54
Ruangan yang kita pakai untuk eee remote sales call.
5:56
He emm.
5:58
Kalau kita pakai di tempat yang rame sekali, akan ganggu kan. Semua orang suaranya masuk jadi ya. "Maaf gimana, bagaimana? Bagaimana?"
6:02
Eh, cari roti cari roti cari roti.
6:10
Nah, tiba-tiba ada yang "Wah, ini enggak boleh, kita harus pindah nih." Kayak gitu kan.
6:12
Oh udah udah udah. Oh iya. Enggak ada iklan ya.
6:16
Meeting lah.
6:17
Oke, oke, oke. Jadi kita juga sadar ya bahwa mereka bisa pakai kita. Oke.
6:21
Oh betul.
6:25
Nah, yang terakhir adalah tata cahaya ya.
6:28
Oh.
6:31
Harus terang.
6:34
Eee terang dan paling tidak wajah kita kelihatan jelas.
6:36
Emm.
6:41
Sebenarnya saya pengin kasih lihat sesuatu sih. Kalau eee contoh yang paling mudah aja ya. Kita enggak usah jauh-jauh eee bikin apa gitu. He emm.
6:43
Silahkan, Bu.
6:49
Saya cuman mau kasih tambahan sedikit aja ke cahaya ke muka saya.
6:52
Oh wow.
6:56
Beda banget enggak?
6:58
He emm. Kelihatan kayak manten.
7:01
Iya.
7:03
Membelai.
7:04
Nah, itu memberi pengaruh yang besar pada saat kita kasih pencahayaan yang tepat. Sementara ada orang-orang tertentu yang pencahayaan nya enggak tepat, enggak dukung. Udah kameranya burem, cahayanya enggak terang, ruangannya rame, selesai sudah.
7:05
He emm he emm.
7:20
Emm. Enggak jadi jualan ya. I 10 menit 10 menit pertama tadi lewat.
7:27
Iya. Lewat.
7:31
Oke, oke menarik ya. Jadi tips pertama, emm?
7:35
Ini baru awal loh, karena di remote sales call itu kan pasti baru di langkah pertama yaitu persiapan.
7:38
Iya.
7:41
He emm. Udah ya.
7:45
Langkah keduanya besok ya kan.
7:46
Iya dong.
7:47
Itu dia tips pertama teman-teman Dynargi ketika mau melakukan eee remote sales call, eee 10 menit pertama menjadi hal yang penting ya. Dan salah satu yang dilakukan adalah pastikan bahwa persiapan nya matang dan hal-hal yang mendukung itu harus disiapkan dengan matang. Kita ulangi lagi Bu Mia, tadi beberapa hal yang perlu diperhatikan ketika kita mempersiapkan remote sales call.
7:50
Yang pertama kamera.
8:07
He emm.
8:09
Yang kedua adalah internet atau jaringan.
8:11
He emm.
8:13
Jadi itu bisa Wi-Fi mau pakai apapun pastikan itu jaringannya kuat. Yang ketiga adalah situasi ruangan atau eee ini ya, ambiance ya. Ruangannya.
8:16
He emm. Iya.
8:24
Betul. Dan yang keti- yang keempat adalah pencahayaan.
8:26
Oke.
8:29
Yes, itu dia. Siapkan itu dulu agar bisa melakukan persiapan dengan baik untuk menuju remote sales call. Langkah selanjutnya di Power Tips minggu depan. Mia Juliana saya Daniel Wibowo sampai jumpa.
8:31
Thank you.
Tentu, ini transkrip video:
0:00
Hai teman-teman Dynargi, bertemu lagi bersama saya Daniel Wibowo di Power Tips kali ini. Ya setelah sebelumnya kita ngobrol tentang bagaimana managing remote team, bagaimana menghadapi tim, bekerja sama secara online. Kali ini kita melangkah ke step selanjutnya nih, bagaimana ketika kita harus bertemu dengan klien kita harus jualan.
0:22
Gitu ya. Power Tips kali ini tentang sales remote call dan saya bersama dengan konsultan Dynargi Indonesia Mia Juliana. Hai Bu Mia.
0:31
Hai.
0:33
Cantik loh hari ini ya kan.
0:35
Terima kasih.
0:38
Emm, siap buat jualan sepertinya ini kan.
0:40
Oh iya dong, harus selalu siap.
0:43
Oke, harus selalu siap. Bu Mia, kalau eee berbicara tentang eee remote sales call, ini kan ceritanya teman-teman Dynargi sudah siap nih. Kemarin sudah belajar tentang managing remote team, bagaimana harus bersikap di depan eee kamera ketika harus video call gitu. Kalau mau jualan nih, tantangannya apa sih ketika kita melakukan eee remote sales call.
1:05
Tantangan yang dihadapin pada saat kita remote sales call ya, nomor satu.
1:09
He emm.
1:10
Eee merayu orangnya untuk mau di telepon.
1:14
Oh benar.
1:16
Iya kan, karena semua orang itu kalau mau disuruh video call itu kayak yang "Aduh udah lah telepon aja ya Mbak" gitu.
1:22
Iya. Oh males dandan nya gitu pakai ini gitu.
1:24
Heeh, atau mungkin kadang-kadang belum siap, belum pakai eee eee bajunya belum pas gitu.
1:31
Iya. Enggak kayak Bu Mia sekarang ya on semuanya ya.
1:34
Oh iya, he emm.
1:36
Nah, eee selain itu juga alat yang dipakai.
1:42
He emm.
1:44
Bahwa kita harus tahu, tadinya kamera di laptop, kamera di handphone. Eee itu ada orang-orang yang memang tidak selalu siap untuk harus dipakai buat jadi kamera gitu loh.
1:55
Betul, betul, entah error lah, entah burem lah.
1:59
Entah burem, entah ada, tiba-tiba ada titiknya gitu yang, jadi orang ngelihatnya "ini orang kok kayaknya ada tahi lalat gede banget" gitu. Di mukanya, padahal enggak tahunya itu titik di kameranya memang udah masalah gitu kan.
2:08
Oh oh oh he emm. He emm he emm.
2:14
Itu juga menggangu proses jualan ya.
2:16
Karena si eee eee si orang yang kita hubungi ini eee calon customer kita. Itu kan melihat muka kita.
2:24
Benar, benar, benar. Dan itu ada kecenderungan untuk dia juga gini yang "Ini apa sih?"
2:30
Oh iya.
2:34
Itu loh, jadi kayak ya.
2:35
Fokusnya berubah jadi kata-kata "Opo toh iki?" gitu ya.
2:38
Iya, apalagi orang itu kan ada orang yang visual, ada orang yang auditori, ada orang yang kinestetik.
2:42
He emm. He emm.
2:46
Jadi ada kemungkinan memang dia juga ngelihat nya tuh dari sisi yang itu ya, misal mungkin orang visual gitu kan.
2:50
He emm. "Orang ini rambutnya kayaknya kurang miring sedikit" "kayaknya pengin dirapiin" gitu lah misalnya kayak gitu.
2:54
Penting loh, penting kita tahu.
2:58
Betul, betul, betul.
3:01
Betul, betul. Nah, eee di satu sisi kayak begitu. Di sisi yang lain juga selain kamera, jaringan.
3:08
Oh iya.
3:12
Ik ik ik ik ik ik ik.
3:14
Ah iya, betul.
3:18
Iya kan, terus tiba-tiba kalau ngomong gitu yang "Ce" "Ce" "Ce".
3:21
Oh.
3:22
Gini.
3:24
Terus kita sibuknya, Bu Mia, "Halo" Bu Mia.
3:27
Harus susah cari, lebih susah cari sinyal daripada menangkap pembicaraan utamanya.
3:30
Betul, betul, betul.
3:35
Iya kan. Mas Daniel, Mas Daniel. Kedengaran enggak suara saya Mas Daniel?
3:36
Iya. Bu Bu Bu oh iya.
3:40
Nah, gitu kan. Begitu sudah dapat, "Udah sudah jelas Bu sekarang? Oke. Saya jelasin ya Bu ya. Mas maaf banget loh Mas, ini ternyata saya sudah harus meeting yang lain."
3:44
Ikut. Jadi jualan dong kita.
3:52
Oh ya ya ya ya ya. So it's really important untuk kita sadar juga nya bahwa kendala-kendala ini tuh kendala yang sebenarnya sangat berpengaruh.
3:57
He emm.
4:05
Kita itu untuk remote sales call, kita harus konsentrasi di 10 menit pertama.
4:09
10 menit pertama.
4:12
10 menit pertama. Karena 10 menit pertama kita tidak dapat attention nya dia. Kita akan kehilangan dia.
4:15
Emm. Jadi apa yang harus dilakukan agar 10 menit pertama menjadi eee sukses, Bu?
4:22
10 menit pertama, ya itu ya. Yang pertama tuh adalah kameranya. Kenapa? Karena eee body language itu kan tinggi ya skornya.
4:30
Oke.
4:37
He emm, he emm. Dalam komunikasi, body language is important. Jadi kamera adalah hal yang paling mendukung kita untuk body language.
4:40
He emm.
4:47
Emm.
4:48
Yes, kedua adalah internet.
4:49
Internet, oke.
4:52
Internet, jaringan itu akan sangat beri pengaruh yang luar biasa untuk seseorang itu konsentrasi apa enggak. Terus dapatin enggak? Ah malah kadang-kadang ada ada yang eee kalau kita pakai remote sales call itu di momen-momen penting hilang.
4:57
He emm.
5:08
Oh iya, iya, iya, iya, iya.
5:13
Iya kan. Jadi Ibu setuju sekarang? "Ik ik ik ik ik hilang deh tempatnya". Terus enggak jadi laku ya.
5:16
Iya.
5:20
Nah, orangnya jawabnya jadi gini eee "Saya enggak ngerti Mbak, maksudnya bagaimana ya?" gitu kan. Lah wong bagian yang penting hilang gitu kan.
5:23
Betul. Betul, betul, betul, betul. Sementara secara emosi, kita pun akan terganggu.
5:31
He emm.
5:35
Kalau orangnya minta diulang berkali-kali kan gitu yang. "Gimana Mbak?" "Gimana Mbak?" gitu. Terus kita juga yang udah mulai gini. "Hah, jadi gini loh." gitu kan. Ya, itu kan sudah mempengaruhi sekali emosi kita waktu kita jualan.
5:37
He emm. He emm.
5:45
Oke.
5:50
Terus?
5:51
Ketiga, ruangan.
5:52
Ruangan, oke, ruangan.
5:54
Ruangan yang kita pakai untuk eee remote sales call.
5:56
He emm.
5:58
Kalau kita pakai di tempat yang rame sekali, akan ganggu kan. Semua orang suaranya masuk jadi ya. "Maaf gimana, bagaimana? Bagaimana?"
6:02
Eh, cari roti cari roti cari roti.
6:10
Nah, tiba-tiba ada yang "Wah, ini enggak boleh, kita harus pindah nih." Kayak gitu kan.
6:12
Oh udah udah udah. Oh iya. Enggak ada iklan ya.
6:16
Meeting lah.
6:17
Oke, oke, oke. Jadi kita juga sadar ya bahwa mereka bisa pakai kita. Oke.
6:21
Oh betul.
6:25
Nah, yang terakhir adalah tata cahaya ya.
6:28
Oh.
6:31
Harus terang.
6:34
Eee terang dan paling tidak wajah kita kelihatan jelas.
6:36
Emm.
6:41
Sebenarnya saya pengin kasih lihat sesuatu sih. Kalau eee contoh yang paling mudah aja ya. Kita enggak usah jauh-jauh eee bikin apa gitu. He emm.
6:43
Silahkan, Bu.
6:49
Saya cuman mau kasih tambahan sedikit aja ke cahaya ke muka saya.
6:52
Oh wow.
6:56
Beda banget enggak?
6:58
He emm. Kelihatan kayak manten.
7:01
Iya.
7:03
Membelai.
7:04
Nah, itu memberi pengaruh yang besar pada saat kita kasih pencahayaan yang tepat. Sementara ada orang-orang tertentu yang pencahayaan nya enggak tepat, enggak dukung. Udah kameranya burem, cahayanya enggak terang, ruangannya rame, selesai sudah.
7:05
He emm he emm.
7:20
Emm. Enggak jadi jualan ya. I 10 menit 10 menit pertama tadi lewat.
7:27
Iya. Lewat.
7:31
Oke, oke menarik ya. Jadi tips pertama, emm?
7:35
Ini baru awal loh, karena di remote sales call itu kan pasti baru di langkah pertama yaitu persiapan.
7:38
Iya.
7:41
He emm. Udah ya.
7:45
Langkah keduanya besok ya kan.
7:46
Iya dong.
7:47
Itu dia tips pertama teman-teman Dynargi ketika mau melakukan eee remote sales call, eee 10 menit pertama menjadi hal yang penting ya. Dan salah satu yang dilakukan adalah pastikan bahwa persiapan nya matang dan hal-hal yang mendukung itu harus disiapkan dengan matang. Kita ulangi lagi Bu Mia, tadi beberapa hal yang perlu diperhatikan ketika kita mempersiapkan remote sales call.
7:50
Yang pertama kamera.
8:07
He emm.
8:09
Yang kedua adalah internet atau jaringan.
8:11
He emm.
8:13
Jadi itu bisa Wi-Fi mau pakai apapun pastikan itu jaringannya kuat. Yang ketiga adalah situasi ruangan atau eee ini ya, ambiance ya. Ruangannya.
8:16
He emm. Iya.
8:24
Betul. Dan yang keti- yang keempat adalah pencahayaan.
8:26
Oke.
8:29
Yes, itu dia. Siapkan itu dulu agar bisa melakukan persiapan dengan baik untuk menuju remote sales call. Langkah selanjutnya di Power Tips minggu depan. Mia Juliana saya Daniel Wibowo sampai jumpa.
8:31
Thank you.
(0:00) Hai, teman-teman di Narji. Senang sekali saya Daniel Wibowo kembali bersama dengan Anda (0:05) di PowerTips kali ini ya. Sales Remotive bersama dengan Mia Juliana.
Hai Bu Mia. (0:11) Hai. (0:12) Apa kabar? (0:15) Baik.
Kita ketemu lagi ya. (0:17) Iya dong. Persiapan sudah saya lakukan penuh loh Bu.
(0:20) Dari soal teknisnya, kamera, jaringan, ambience, kemudian pencahayaan yang agak kuning-kuning sekarang. (0:28) Kemudian skrip ini sudah saya tulis. Selamat siang Bu Mia.
Apa kabar? (0:34) Keren, keren, keren. (0:36) Untuk menuju Sales Remotive, masih ada persiapan lagi nggak sih yang perlu diperhatikan? (0:40) Ada. (0:42) Pasti ya? Banyak ya? (0:44) Iya, iya.
(0:46) Tapi ini untuk dipersiapan terutama, satu hal ini penting sekali. (0:52) Itu tentang mental atau mindful. (0:54) Waduh mental saya itu agak rusak ya Bu.
(0:59) Oke mentalnya gimana nih? (1:02) Mental itu gini, menurut aku kalau kita mau jualan melalui video call, (1:08) itu yang harus diperhatikan itu adalah kitanya punya kesiapan hati, (1:13) kita punya kesiapan pikiran, sama bagaimana melakukannya juga punya persiapan yang perfect. (1:20) Oh oke. Hati harus seperti apa? (1:23) Hati, maksudnya waktu kita mau jualan, pastikan hati kita tenang saat itu.
(1:30) Karena kan kalau remote sales call, itu kan dalam kondisi ada dimana saja. (1:35) Betul. (1:36) Kita dalam kondisi ada di rumah.
(1:38) Betul. (1:39) Masalah mungkin bukan datang dari internet, tapi ada dari anaknya, (1:43) belum selesai bikin PR, ada gurunya baru santegur, (1:48) Pak, Bu, ini anaknya nggak datang loh tadi ke sekolah, (1:51) nggak taunya anaknya tidur, lupa dibangunin, panik. (1:56) Itu udah secara hati udah tidak tenang.
(2:01) Tapi kan nggak bisa dilepaskan dari hal-hal itu Bu. (2:04) Exactly. (2:05) Atau mungkin dengar ada anggota keluarga yang sakit.
(2:09) Oh iya. (2:09) Yes. Makanya daripada kita gerasa berusuh, hatinya belum siap, (2:18) tapi melakukan video call, lebih baik siapkan dulu.
(2:21) Dengan cara pastikan semuanya beres sebelum kita memulai. (2:27) Sehingga pikirannya juga sudah lebih tenang, sudah tahu mau kemana, (2:32) mau ngapain, dan persiapan semuanya sudah bisa disiapkan dengan baik. (2:35) Oke.
Selesaikan dulu nih soal internnya. (2:40) Semua urusan intern diberesin dulu. (2:44) Makanya sebenarnya kalau di dalam NLP, ada yang namanya anchor.
(2:48) Anchor itu maksudnya adalah setiap orang, (2:51) dia punya jangkar untuk tahu dia ada di posisi yang mana. (2:59) Dan bisa dimunculkan. (3:02) Bisa dimunculkan.
Dengan cara apa? (3:05) Cari lokasi yang memang selalu sama untuk bekerja. (3:10) Lalu set up ruangan itu. (3:13) Misalnya ada karpetnya, ada meja khususnya.
(3:17) Tujuannya supaya apa? (3:19) Pada saat mereka sudah siap, anchornya langsung masuk bahwa saya siap untuk bekerja. (3:23) Oke. Ya, ya, ya.
(3:26) Jadi sudah tidak mikirkan lagi keluarga, saudara, atau bagaimanapun yang ada di sini. (3:31) Mungkin kalau ibu-ibu kayak saya ya, malah kadang-kadang mikirkan apa? (3:35) Belum pesan makanan untuk anak kure, ini sudah cari apa? (3:43) Jadi ya balance saja untuk masalah yang satu ini. (3:48) Ketika... (3:49) Kenapa? (3:50) Ketika misalnya kita janjikan jam 10 gitu.
(3:54) Sementara ada masalah mendadak yang harus kita lakukan sehingga hatinya belum tenang nih. (3:59) Apa yang harus dilakukan untuk tetap menenangkan diri di tengah situasi yang quote-unquote tidak perfect (4:05) untuk sampai ke sales remote team jam 10. (4:08) Sales remote call jam 10.
(4:14) Kalau memang kita sudah tahu bahwa I cannot change anything. (4:18) Ini kayak misalnya mau meeting sama klien yang sudah tidak bisa digubah lagi. (4:21) Ya udah, tinggalkan perasaan yang itu dulu.
(4:24) Oke, konsentrasi ke sini. (4:26) Kalau buat saya persiapan yang paling baik adalah baca semua kebutuhannya. (4:32) Baca lagi produknya, pastikan lihat lagi proposalnya, (4:36) supaya waktu kita ngomong kita sudah ada di situ kembali.
(4:39) Oke. Itu hati. (4:43) Tenangkan dulu.
(4:44) Kemudian kita mulai ke atas. (4:48) Kepikiran. (4:49) Kepikiran.
(4:51) Pikiran akan sangat terpengaruh oleh hati. (4:54) Itu sebabnya kalau buat saya, tadi yang saya bilang, (4:58) baca lagi materi yang mau dibawakan atau dijual, (5:04) itu dibaca lagi proposalnya, fitur-fitur produknya. (5:09) Ini akan saya jelasin nanti nih.
(5:10) Nanti di pertemuan kita selanjutnya saya akan jelasin bagaimana kita tahu (5:14) bahwa FAB itu akan menolong kita nih. (5:17) FAB itu apa Bu? (5:19) Itu rahasia yang ketiga keempat nanti ya. (5:22) Banyak ya rahasia kita ya.
(5:24) Intinya pikiran bisa disiapkan dengan membaca, (5:27) menguasai apa yang akan kita sampaikan kepada klien. (5:31) Ya. (5:33) Itu ketenangan pikiran itu akan dipengaruhi oleh hati sih.
(5:36) Kalau hati tenang, pikiran pasti ikut tenang. (5:41) Seringkan orang bilang tenangkan pikiran. (5:43) Udah kalau hatinya nggak tenang, nggak akan tenang kok itu pikirannya sebenarnya gitu ya.
(5:48) Hatisnya juga nggak tenang loh ini Bu. (5:50) Kenapa? (5:51) Hatisnya juga lagi nggak tenang. (5:54) Tenang.
Kamu pasti bisa menenangkan itu. (5:57) Tunggu saya traktir makanan aja. (6:00) Oke.
(6:03) Jadi bagaimana mensinkronkan pikiran dan hati, (6:06) itu akan menjadi, membuat kita menjadi lebih positif. (6:10) Dan kita tahu kita mau kemana nih arahnya. (6:15) Dan setelah itu, maka tindakan kita pun akan menjadi lebih baik (6:21) dan lebih mindfull dalam artian saya tahu apa yang saya lakukan.
(6:27) Kalau tindakan? (6:28) Karena seringkali tindakan itu kalau dia tidak mindfull, (6:32) itu yang sering jadi orang katanya clumsy, (6:36) yang pegang apa jatuh, kalau nggak ya, (6:39) aduh aduh maaf pak, maaf bu, ini ya nggak nyala gitu. (6:41) It's because karena hati dan pikirannya belum nyatu dengan tenang secara positif. (6:49) Gitu.
(6:51) Jadi hatinya yang tenang dengan menyelesaikan semua permasalahan internal, (6:58) kemudian, atau juga dibantu dengan tadi apa namanya? (7:02) Anchor tadi ya. (7:05) Lalu itu akan berpengaruh pada pikiran, (7:07) dan ditambah dengan menguasai untuk product knowledge-nya, (7:11) menguasai apa yang mau disampaikan ke client, (7:13) dan berpengaruh pada tindakan. (7:15) Sedikit tentang tindakan.
(7:16) Apa sih yang mungkin dilakukan, (7:19) maksudnya kesalahan yang mungkin terjadi ketika kita sales remote call. (7:24) Maksudnya kan kita nggak ketemu, (7:25) nggak akan jatuhin gelas di depan dia, (7:27) nggak akan tiba-tiba terpeleset di depan kalian. (7:34) Lupa nge-charge.
(7:37) Ya kan? (7:38) Mati laptopnya. (7:40) Laptopnya tiba-tiba mati karena lupa charge. (7:45) Yang kedua, tidak memperhatikan bahwa ternyata dari tadi belum nyalain kamera.
(7:54) Oke. (7:56) Itu kan tindakan-tindakan kecil, (7:59) tapi klumsinya kelihatan gitu ya. (8:01) Padahal harusnya yang dilihat duluan adalah kita yang telepon.
(8:06) Oke. (8:08) Baik. (8:09) Jadi memang persiapan mental, (8:12) mental termasuk hati, pikiran, dan tindakan (8:15) itu juga penting disiapkan sebelum kita melakukan remote sales call.
(8:20) Baiklah. (8:22) Oke. (8:22) Kita akhiri di sini.
(8:23) Silakan untuk siapkan diri Anda (8:25) dengan pikiran, hati, dan juga tindakannya (8:28) untuk melengkapi menuju Anda menuju remote sales call yang sukses. (8:35) Mia Juliana, terima kasih. (8:37) Saya Daniel Wibowo.
(8:38) Sampai jumpa.
(0:00) Halo teman-teman Dinarji, ketemu lagi bersama saya Daniel Wibowo di PowerTips ya episode yang keempat (0:06) untuk Remote Sales Call. (0:08) Kalau anda ingat di minggu-minggu sebelumnya kita sudah berbincang tentang persiapannya, (0:13) kali ini kita akan lanjutkan lagi. (0:15) Masih ada persiapankah atau boleh langsung jualan? Langsung saja.
(0:19) Kita tanyakan pada sang konsultan dari Dinarji Indonesia, Mia Juliana. (0:24) Hai Ibu Mia. (0:27) Ini teman-teman Dinarji pasti sudah mempraktekkan persiapannya, ya kan? (0:30) Dari minggu pertama kita sudah berbincang tentang persiapan teknis, ya kan? (0:37) Persiapan teknis, persiapan mental, dan juga script-nya.
(0:46) Dan sekarang yang terakhir adalah bagaimana kita mengenali tentang produk kita sendiri. (0:52) Oh produknya, baik. (0:54) Dan juga perjualannya, iya.
(0:56) Betul. (0:57) Oke, mari kita mulai. (0:59) Yes, di dalam Remote Sales Call biasanya kita sebut ini adalah FAB atau Fitur Advantage and Benefit.
(1:07) Jadi fitur, apa itu fitur? (1:10) Fitur itu adalah deskripsi teknis dari sebuah produk atau jasa yang dijual. (1:17) Isinya tentang apa saja? (1:19) Tentang karakteristik, tentang spesifikasi, tentang penjelasan dari produk atau jasa. (1:26) Kasih contoh deh, misalnya kita mau jualan handphone.
(1:31) Yes, contohnya adalah smartphone mempunyai memori internal 64GB. (1:38) I see. (1:40) Oke, nah itu adalah karakteristik atau fitur yang dimiliki.
(1:45) Fiturnya, baik. (1:48) Jadi kita harus kenal betul nih si handphone ini apa saja yang ada di dalamnya. (1:52) Iya, betul.
(1:55) Lalu yang kedua adalah advantage. (1:58) Apa itu advantage? (2:00) Advantage adalah keuntungan atau kelebihan dari si produk atau jasa yang memberi pemaparan tentang si fitur itu sendiri. (2:09) Kalau tadi handphone dengan internal memori 64GB, berarti advantage-nya adalah? (2:16) Nah, advantage-nya adalah dengan memori yang besar, smartphone ini memiliki kemampuan untuk menyimpan data yang banyak.
(2:24) Oke, itu termasuk advantage-nya. (2:27) Itu advantage. (2:27) Jadi bahasanya lebih bahasa marketing.
(2:31) Itu advantage. (2:33) Nah, yang terakhir itu adalah benefit. (2:36) Apa itu benefit? (2:37) Benefit adalah manfaat dari produk bagi pembeli.
(2:43) Manfaatnya buat si pembeli ini sendiri itu apa? (2:46) Bu, saya mau beli handphone yang 64GB memorinya. (2:50) Manfaatnya apa ya buat saya ya? (2:52) Nah, kalau Anda membeli smartphone ini, maka Anda tidak perlu khawatir kekurangan space untuk menyimpan koleksi foto, lagu, video kesukaan, (3:04) atau mungkin gambar-gambar yang sudah disimpan lebih banyak dari zaman dulu bisa disimpan semua di sini. (3:12) Ah, itu benefit-nya.
(3:16) Jadi manfaatnya lebih ke si pembeli itu sendiri dia dapat banyak manfaatnya apa sih. (3:24) Teringkali kita itu suka lupa waktu kita remote sales call yang kita ingetin terus-menerus hanya spesifikasinya saja. (3:33) Si fiturnya.
(3:37) Sementara kalau kita jualan hanya menggunakan feature yang terjadi dari kita sendiri pada saat itu si pembeli akan selalu mikirin tentang harganya. (3:49) Betul. (3:50) Maksudnya hebat banget nih, dia adalah alat pembersi robot, dia bisa otomatis, misalnya gitu ya.
(4:00) Kita langsung mikir gini, wah kalau bisa kayak begitu harganya berapa nih. (4:03) Iya, benar-benar. (4:05) Karena yang dikeluarkan adalah fiturnya.
(4:08) Oke. (4:11) Sementara kalau kita hanya kasihnya advantage akan jadinya objection atau orang akan memberikan keberatan-keberatannya. (4:22) Misalnya? (4:23) Misalnya.
(4:26) Dengan robot ini Anda tidak perlu lagi membersihkan, Anda menjadi lebih santai, hidup Anda lebih nyaman. (4:34) Terus gini, berarti saya kan tidak punya privacy dong. (4:39) Si robot akan bolak-balik terus tanpa saya mikirin.
(4:43) Betul. (4:44) Jadi yang mereka pikirkan hanya objectionnya kalau kita hanya menggunakan advantage. (4:49) Advantage.
(4:50) Itu sebabnya kita harus menggunakan adalah si benefit itu sendiri. (4:56) Kenapa? Karena kita fokusnya adalah kepada si pembeli. (5:01) Contohnya.
(5:02) Karena Ibu kalau pakai ini, Ibu bisa mengatur sesuai dengan jadwal yang Ibu sukai dan Ibu maunya seperti apa. (5:10) Sehingga Ibu bisa pakai untuk membantu Ibu tertolong dengan membersihkan ruangan. (5:17) Tanpa harus, pada saat Ibu sedang masak misalnya.
(5:21) Jadi kan dia gini, oh iya-iya benar juga. (5:23) Sehingga pada saat itulah mereka berpikir bahwa kayaknya barang ini berguna untuk saya. (5:27) Wow, saya beli tiga.
(5:30) Terima kasih. (5:34) Oke. Setelah mengetahui si fitur advantage dan juga benefit tadi, (5:39) yang perlu dilakukan kita sebagai penjualnya adalah fokus kepada si benefitnya.
(5:44) Susun kalimat yang dipakai dari benefit dengan baik untuk menjadi skrip pada saat kita memulai berjualan. (5:53) Oh, oke. (5:57) Proses ini yang paling saya suka adalah ngomongin dulu tentang si benefit.
(6:04) Misalnya, Mas Daniel mau nggak? (6:08) Mas Daniel bisa lebih, kamarnya tetap bersih. (6:12) Tapi Mas Daniel bisa punya aktivitas tetap tidak terganggu. (6:15) Dan tidak perlu membuang banyak waktu lagi untuk bersih-bersih nyapuin ruangan, ngebersihin ruangan.
(6:21) Wah, mau bu. Caranya gimana? Nggak punya kamar? (6:26) Bukan dong. (6:28) Mau, mau, mau, mau.
Itu bisa sangat efektif. (6:31) Saya bisa mengerjakan kerjaan saya. (6:33) Exactly.
So, itu yang saya bilang kalau kita memakai adalah benefitnya lebih dulu. (6:40) Baik, baik, baik. Oke.
FAB sudah. (6:43) Ada lagi nggak yang perlu diperhatikan sebelum kita jualan, ketika kita jualan? (6:49) Yang terakhir sebenarnya ini menarik sih. (6:51) Masalah value.
(6:53) Apa lagi di value? (6:54) Value ini adalah about money. (6:56) Biasanya berhubungan dengan uang. (6:59) Bagaimana kita menyampaikan sesuatu tentang harga gitu ya.
(7:04) Jadi, waktu kita menyampaikannya itu jangan ngomonginnya adalah hanya tentang harganya. (7:09) Tetapi kita lihat-dengar value-nya. (7:12) Contoh yang paling mudah ya.
(7:14) Kalau kita bilang ini harganya hanya 300 ribu. (7:19) Orang bisa bilang gini, 300 ribu mahal itu buat saya. (7:25) Kata-katanya membuat Anda, membuat orang terlalu dimudahkan gitu ya.
(7:32) Jadi yang harus dipakai adalah apa? (7:34) Dengan 300 ribu, Anda mempunyai banyak benefitnya. (7:38) Beda sekali kan? (7:41) Kadang-kadang kita suka salah memberikan imbuhan. (7:45) Kita memberikan imbuhan-imbuhan kata-kata (7:48) yang bahasanya membuat orang punya konotasi yang berbeda.
(7:55) Value ini juga berbeda. (7:57) Bila kita bilang diskon 30% atau diskon 70%, (8:01) tetapi kita lebih baik bilangnya Anda hanya membayar 60%. (8:08) Oh iya.
Padahal diskonnya sama 40 ya. (8:11) Sama 40. Tapi kan lebih gede.
(8:14) Value-nya yang beda. (8:20) Perhatikan itu untuk kita melakukan remote sales call. (8:27) Lengkap semuanya berarti boleh mulai jualan Ibu Mia? (8:30) Udah, yuk kita besok jualan.
(8:32) Kita besok jualan. (8:33) Kita mau jualan daging bakar. (8:39) Itu dia benefitnya apa.
(8:42) Belum kita pikirkan lagi. (8:44) Belum kita melakukan remote sales call. (8:48) Kita wrap up sekali lagi selama 4 minggu, Ibu Mia.
(8:50) Minggu pertama kita sudah ngomong tentang persiapan teknis. (8:54) Kemudian minggu kedua tentang skripnya. (8:55) Minggu ketiga tentang mentalnya.
(8:57) Dan kali ini tentang produknya. (9:00) Fitur, kemudian advantage dan juga benefit serta value-nya. (9:05) Siap.
(9:06) Kita mulai jualan, Ibu Mia. Terima kasih. (9:09) Terima kasih juga.
(9:11) Terima kasih juga. (9:13) Oke, pastinya. (9:14) Teman-teman di Nadji juga terima kasih (9:15) sudah mengikuti Powertip series Remote Sales Call.
(9:19) Kita akan ketemu dengan series berikutnya. (9:21) Jangan lupa untuk like dan subscribe di Youtube channel ini. (9:24) Dan terus selanjutkan bersama dengan di Nadji Indonesia.
(9:27) Saya Daniel Wibowo. Sampai jumpa. (9:40) Terima kasih.
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transkripsi: 00:00 Hai teman-teman di NARGIE, saya Daniel Wibowo kembali kita bertemu di POWER TIPS ya di tahun yang baru. Nah, kali ini POWER TIPS di kami siapkan khusus untuk teman-teman yang akan segera masuk dunia kerja, mungkin tahun yang baru siap masuk dunia kerja yang baru. Juga buat teman-teman yang masih kuliah nih dan sedang eh mengira-ngira apa yang akan terjadi ketika nanti masuk dunia kerja. Jangan khawatir ya jawabannya ada semua bersama dengan konsultan di NARGIE Indonesia Goretti Devi. Hai Ibu Devi. 00:35 Halo Daniel. 00:38 Apa kabar? 00:39 eh Baik-baik luar biasa ya senang berjumpa lagi di awal tahun ini ya Daniel. 00:43 Itu dia ya awal tahun ini mungkin ada sebagian dari teman-teman di NARGIE yang sedang bersiap-siap untuk masuk ke dunia kerja ya, juga tadi mungkin ada teman-teman yang eh masih kuliah yang belum kebayang nih kalau kerja tuh ngapain sih sebenarnya ada yang perlu dipersiapkan nggak sih Bu atau ya udah sih nyemplung aja dulu dijalani gitu. 01:04 Iya ini pertanyaan menarik ya pagi-pagi ini sudah disodori pertanyaan yang menarik jadi memang untuk sebagian orang yang boleh saya katakan itu sangat beruntung ya, lulus kuliah ya udah aja seketik-ketik CV seadanya kirimin wawancara lolos begitu saja langsung masuk enak banget ada mungkin ya. 01:23 eh Sebagian besar orang yang lain sebenarnya tetap membutuhkan yang disebut persiapan ya. Oke. Ya jadi 01:31 eh 01:33 sih persiapan itu perlu dilakukan pada saat Anda bagi yang masih kuliah silakan yang sudah menjadi alumni silakan Oke. Dan yang sudah sedang siap-siap interview juga tetap perlu persiapan ya. Jadi sebenarnya modul ini Daniel kalau boleh saya katakan kami siapkan ya di di siapkan memang karena adanya permintaan dari universitas-universitas ya dari student center mereka atau persatuan alumni ya yang memang eh mengindikasi alumni-alumni ini kurang siap memang menghadapi dunia kerja ya, Apakah itu menjadi karyawan? Apakah itu menjadi entrepreneur? Jadi He'eh. Betul. mereka ini memang merasa butuh em men-me- apa ya? Butuh tips lah ya apa sih yang harus di Oke. disiapkan begitu? 02:20 Apa yang terjadi sehingga mereka dianggap kurang siap begitu? Apakah selama kuliahnya seperti apa begitu biasanya kasus-kasusnya? Ya, tepat sekali. 02:30 Nah, betul ya, jadi yang eh sering terdengar adalah memang di student center ya atau eh ikatan alumni ini adalah eh adanya eh alumni-alumni yang datang dengan wajah yang cukup hampa kali ya atau kecewa Kok CV aku kok kosong ya Bu atau CV aku kok kayak gini ya Pak, nah jadi rupanya memang begini nih buat teman-teman sekalian ya terutama yang masih kuliah, makanya tadi eh Daniel bilang ini buat orang-orang yang masih kuliah silakan monggo disimak ya Oke. Iya. Iya. seringkali waktu kalian itu masih kuliah. Nah kalian itu mungkin lupa ya bahwa kesiswaan ini akan berakhir ya, kita selama hidup mayoritas kita tuh sebagai siswa entah siswa SD, SMP, SMA maupun mahasiswa ya, suatu ketika kesiswaan ini akan berakhir dan Anda akan menjadi working man atau working woman ya, ini yang seringkali kalian lupa. sehingga waktu kuliah itu seringkali eh banyak yang hanya fokusnya IPK aja tidak mengembangkan diri atau tidak mengeksplorasi diri di sisi yang lain ya sehingga tidak mengembangkan diri secara positif Oke. Iya. atau sebaliknya sibuk eksis ya yang penting harus eksis entah kepanitiaan apa aja boleh terserah lah IPK-nya jeblok ya itu juga kurang tepat ya, jadi pada saat dicari IPK sekian nggak masuk udahan ya. He'eh. Lalu ada lagi yang bukan dua-duanya yang penting gaul, yang nongkrong sana nongkrong sini tapi juga tidak ada kegiatan ekstrakurikuler yang baik juga IPK-nya juga tidak terkejar jadi ini yang mungkin paling sulit nantinya ya Oke ya, gitu ya. He'eh Oke. Lalu ya ya jadi 04:07 Oke. Lalu yang mungkin paling paling terjebak adalah mereka sekarang ini senang ya kalau dunia mahasiswa tuh yang paling wow ya kalian ber-be- bekerja bermain itu dalam kelompok, begitu lulus kalian akan terbang solo. Nah, itulah yang suka lupa nih banyak lupa nggak ada lagi tuh teman yang udah ya gua yang ini nanti kalau pas interview aku yang nemenin, aku yang nggak ada tuh ya maksudnya Anda pas di situ Anda berjuang sendiri Oke. dan CV yang tadi seperti di di ada informasinya dari universitas memang bukan hasil kerjaan kebut semalam ya, jadi bukan SKS dulu kalau zaman dulu kita udah SKS. Oke. Iya betul SKS Oke. sistem kebut semalam nggak bisa, itu merupakan suatu hasil rangkayan perjalanan Anda yang selama Anda kuliah mungkin atau sejak masa SMA yang sudah eh ter- internisasikan dengan baik dan dituangkan ke dalam suatu kurikulum vitae begitu He'eh. Oke. gitu sih kalau yang sudah masa kuliah ya. 05:04 Oke, jadi buat yang masih kuliah ayo ya IPK dijaga tetap aktif ya kan, coba-coba magang sana sini ya. Yang sudah lulus dan kebetulan kok dijalani semua, ya udah dengerin POWER TIPS-nya kita punya cara bagaimana agar eh apa pun yang terjadi selama masa kuliah tetap bisa eh persiapannya juga keren nih ketika akan masuk dunia kerja. Soal CV akan kita bahas di sesi-sesi selanjutnya tadi sempat disebutkan tentang interview nih. Pertama kali kerja Iya. Iya. Iya. dunia kerja kan interview ini Apakah ada tantangan tersendiri juga ketika kita akan mengikuti interview gitu? 05:39 Ya ini ya judulnya, makanya sebenarnya eh tadi mungkin lupa disebutkan ya sesi kita yang akan berseri-seri ini ada empat Iya. Yes. seri kayaknya. itu adalah judulnya sebenarnya Welcome to The Real World. Welcome to The Real World. Ya. 05:56 dunia nyata yang pertama adalah itu sesi interview Ya sesi interview Anda pada saat Anda mau melamar sebagai karyawan di sebuah perusahaan, Kenapa? He'eh Iya. Ya. Pertama. eh ini kenyataan-kenyataannya dulu ya, jadi nanti persiapannya di sesi selanjutnya, Pertama adalah yang menginterview Anda Oke. Iya. bisa jadi orang yang sudah sangat tua, bisa umurnya seumur Bapak Ibu kalian ya jadi jangan salah, K, biasakan lah diri bergaul dengan berbagai usia jadi jangan alergi deh sama orang-orang yang umurnya tua bisa jadi nanti tiba-tiba, lho Iya. ini mah kayak bokap gua ya gitu. Nah, itu ya bisa kejadian seperti itu untuk yang menginterview, dan misalnya interview ini bilangnya ya nanti Anda interview dengan Bapak A gitu, tiba-tiba pada saat hadir, entah offline entah online kok banyak orang ya Nah Nah. Jangan berkecil hati ya jangan berkecil hati, mungkin itu Anda tuh sangat menarik sehingga banyak orang yang ingin ketemu ataupun melihat Anda jadi sebenarnya itu mungkin tanda yang baik ya. Hmm. Terus satu dari segi interviewer, kedua ya dari segi kandidat. Kandidat. Anda bisa satu orang lawan dua lawan tiga lawan puluhan lawan ratusan bisa ribuan, ya. Jadi untuk urusan-urusan yang sangat ekonomik ya atau sangat spesifik Anda bisa bersaing dengan semakin banyak kandidat ya. Jadi nah Nah kalau Anda itu ya jadi se- kandidat itu tergantung apakah ini perusahaan startup, eh small medium atau eh korporasi ya. Jadi itu Anda harus siap Oke. dari segi kandidat, Nah, dari tadi segi yang ketiga adalah dari tadi kan ada interviewer, ada kompetitor Anda, ya. Sebaik kandidat, tentu pada saat bertatap muka, Anda mau tidak mau akan dinilai ya di-judge, ya. Jadi He'eh. Hmm. ya senyum-senyum ajalah ya gitu ya. Mental ya. Itu kenyataan ya, meskipun sebenarnya interview itu adalah sebuah ajang dialog, saling memperkenalkan diri saling mengenal tetapi mau tidak mau Anda pasti akan di-judge ya itu yang ketiga. Hmm. Hmm. Lalu ya ya jadi Nah yang keempat kalau kita bicara offline ya kita mau interview bisa kena macet ya. tiba-tiba sekarang sedang pandemi pada tiba-tiba bisa saja masih tetap offline ya Anda sampai di gedung ini tiba-tiba antrian prosesnya panjang banget ya, ternyata lift-nya harus sedikit-sedikit ya, sedikit-sedikit. Iya. Betul. Anda jadinya sedikit, ah, kan sekarang kosong lift palingan saya berapa menit tiba-tiba menjadi setengah jam, siapa tahu ya jadi Ah! Dikagetin tuh. banyak dekget-dekget ya sudah nervouse jadi mendidih. Gitu. Nah kalau online, lagi enak-enak kan, tiba-tiba kuotanya habis ya, langsung tiba-tiba kenapa, gitu ya. Jadi banyak hal ya, itu kenyataan yang bisa membuat Anda yang tadinya positif nervouse tapi tetap positif bisa menjadi naik darah. Gitu ya. Hmm. Oke. Ya begitu ya nah jadi eh banyak hal yang bisa terjadi eh sehingga Iya. butuh persiapan, ya. Jadi nanti kita ada akan masuk persiapan supaya Anda bisa 3C nih. 3C? Oke. Iya. 3C. 3C itu calm, Anda bisa calm He'eh. bisa confident He'eh. bisa cool ya tapi itu akan ada di sesi-sesi berikutnya. Sesi-sesi berikutnya. Oke. Baik sampai berjumpa di sesi berikutnya kasih eh bocoran dong Bu, Bu Devi eh tipsnya bagaimana untuk eh mengawali deh, mengawali untuk interview agar diri kita ini siap dulu gitu sebelum 3C tadi akan kita siapkan diri. 09:44 Iya, ya. Jadi untuk hari ini ya mungkin eh kalau kita tarik ya ada 3 tips untuk hari ini adalah memang kita harus bersiap ya siapkan diri, benar-benar siapkan diri. Itu ya siapkan diri itu bisa jauh sebelum lo, jadi nggak bisa semalam tuh jadi semuanya gitu nggak bisa ya, jadi siapkan diri Iya. pada saat Anda kuliah juga sudah oh saya tuh harus strategi-strategi apa nih saya harus ikut kegiatan apa nih, kelompok apa nih, kepanitiaan apa nih? Ya, IPK-nya harus berapa nih, siapkan diri ya terus kamu tuh senangnya apa sih terus penginnya nanti kerjanya jadi apa sih, Apakah mau jadi karyawan atau entrepreneur maunya di bidang apa sih? gitu ya. Jadi atau perusahaan apa gitu siapkan. He'eh. Itu. Yang kedua itu tadi sudah jelas ya di dunia nyata interview itu banyak hal bisa terjadi harus siap mental, Apakah Anda di-interview oleh orang yang sudah tua, di-interview bertubi-tubi oleh banyak orang ya. Jadi Hmm. jangan keder lah udah, itu mental kita harus mental baja ya mau dilihat dari ujung kepala sampai ujung kaki kalau sekarang sih kalau online kita ujung kepala sampai ujung perut. Kita bisa sampai. Oke. Ya. Lalu yang ketiga yaitu ya menjaga juga siapkan emosi ya, hal-hal teknis nonteknis hal-hal yang terpikir nggak bisa saja muncul seketika detik-detik sebelum interview tuh terjadi. Jadi memang kita harus siap emosi, siap diri, siap mental, siap emosi. Gitu kali, Daniel dari sesi pagi ini. Iya. Oke. Itu dulu ya. Kalau penasaran apa yang terjadi di interview boleh tanya atau nggak sih sebenarnya kemudian bagaimana agar bisa 3C tadi cool, calm and confidence. Silakan diikuti di POWER TIPS sesi selanjutnya. Bu Devi terima kasih. Iya. Iya. Iya. Oke. Iya. Oke.
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transkripsi: (0:00) Sahabat-sahabat di Narji, (0:02) baru jumpa lagi di PowerTips bersama saya Daniel Wibowo. (0:05) Masih kami siapkan untuk teman-teman yang akan segera masuk ke dunia kerja. (0:09) Kalau Anda ingat di sesi sebelumnya, (0:11) ada beberapa hal yang harus disiapkan nih, (0:13) termasuk mempersiapkan CV dan bagaimana agar menjadi seorang yang percaya diri, (0:20) atau kita singkat dengan 3C, confidence, calm, and cool.
(0:23) Nah, kita akan bahas lebih lanjut tentang hal ini (0:25) agar teman-teman semua semakin siap untuk masuk ke dunia kerja. (0:29) Masih bersama Goreti Devi, konsultan di Narji Indonesia. (0:33) Bu Devi.
(0:35) Goreti Devi, konsultan di Narji Indonesia. (0:36) Hai Daniel, gimana kabar? (0:38) Baik-baik. Ini saya sudah confidence, tapi nggak cool-cool.
(0:43) Kamu tuh selalu lah ya, udah confidence, calm, cool, udah seorang Daniel. (0:48) Jadi teman-teman kalau mau nonton nih begini, (0:50) bagaimana tampil di depan kamera ya, seperti ini. (0:54) Sok pede gitu ya.
(0:57) Kadang-kadang buat teman-teman yang ingin masuk ke dunia kerja, (1:01) tiga hal itu bukan hal yang gampang, (1:03) yaitu confidence, calm, and cool. (1:05) Boleh dibantu dong kita bahas satu-satu. (1:08) Oke, jadi hari ini kita bahas satu dulu ya, (1:11) confidence mengenai pekerjaan.
(1:14) Jadi kita memang harus bisa percaya diri. (1:18) Bagaimana sih caranya kita supaya bisa percaya diri? (1:21) Kita itu melakukan tentu yang kita sebut persiapan yang matang. (1:26) Nah, persiapan itu apa saja? (1:28) Nah, persiapan itu mengenai diri kita sendiri.
(1:31) Sudah tentu lah ya. (1:32) Yang berikutnya adalah mengenai perusahaan yang akan kita tuju. (1:37) Lalu yang ketiga adalah mengenai posisi yang akan kita lamar.
(1:42) Jadi kita mau melamar di posisi tertentu atau begitu. (1:45) Apapun itu harus mempersiapkan itu semua. (1:49) Jadi minimal kita juga melakukan riset.
(1:51) Jadi persiapan dan riset sebenarnya ya. (1:53) Nah, langsung aja ya. (1:56) Jadi kita mengenai diri kita sendiri.
(1:59) Apa sih yang harus kita lakukan mengenai diri kita sendiri? (2:02) Ya tentu, pertama siapa diri kita keseharian, latar belakang kita. (2:08) Lalu kita itu nanti kalau masuk di perusahaan itu, (2:12) kita itu apa sih yang kita capai atau karir apa yang ingin kita raih di situ? (2:16) Nah, itu kurang lebih harus kita clear di situ ya. (2:19) Jadi kenapa sih sampai kita mau mengambil posisi itu? (2:23) Itu juga harus clear.
(2:25) Karena nanti kalau clear buat Anda tentu juga clear buat si perusahaan ya. (2:28) Orang yang mau ngobrol terhadap Anda, teman-teman. (2:31) Nah, di sini ada baiknya Anda atau teman-teman ini nanya nih sama teman-teman dekat lah ya.
(2:37) Atau sama orang tua, orang rumah. (2:39) Hal-hal lain yang mereka lihat positif dari teman-teman sekalian (2:44) yang mungkin selama ini teman-teman itu nggak sadar. (2:47) Bisa jadi loh ada tuh.
(2:49) Jadi ini nanti bisa dimasukkan ke CVO. (2:52) Hal-hal positif mengenai diri saya. (2:54) Karena nanti kadang-kadang ditanyain juga ada begitu nih.
(2:56) Apa sih hal yang positif mengenai kamu? (2:59) Nah, ini bisa membantu. (3:02) Nah, iya bisa membantu. (3:03) Nah, kalau bisa kita lihat mungkin cara menuangkannya di CVO ini seperti apa? (3:08) Boleh? (3:10) Kita lihat bagaimana cara menuangkannya di CVO ya.
(3:13) Mungkin teman-teman nanti bisa membantu kalian nih. (3:16) Oke, saya share screen ini? (3:19) Ya, boleh share screen. (3:21) Semoga membantu teman-teman semuanya.
(3:23) Mari kita lihat seperti inilah. (3:26) Oke. (3:29) Nah, ini ya.
(3:31) Jadi sebuah CV, anda teman-temannya harus menyertai sebuah CV tentunya ya. (3:37) Tentu paling atas itu ada foto dan nama. (3:40) Nah, lanjut ke dalamnya itu apa? (3:43) Jadi siapa kamu? (3:46) Dalam keseharian, otomatis ini ada data diri.
(3:51) Lalu apa latar belakang pendidikan? (3:54) Lalu siapa kamu di dalam keseharian kamu? (3:58) Lalu objektif kamu dalam berkarir apa? (4:01) Jadi gini, kamu itu siapa? (4:03) Keseharian kamu mungkin kamu sebenarnya punya hobi ini, itu termasuk dalam keseharian ya. (4:09) Senang bergaul, senang baca buku, senang naik gunung atau traveling. (4:12) Tapi punya visi yang lain lagi dalam berkarir, nah itu harus jelas ya.
(4:16) Nah, kalau dalam karir sendiri, kamu apa tuh? (4:18) Apa yang kamu pengen? (4:21) Kalau sudah bicarakan, tentu kita harus membicarakan hal-hal yang kita sudah raih (4:26) sebagai prestasi yang, apa sih yang sudah kita raih yang bisa dibanggakan. (4:30) Atau adakah pengalaman-pengalaman kita sebelumnya (4:35) atau pengalaman di dalam organisasi yang bisa mendukung kita dalam meraih (4:40) atau mencapai karir yang baik di dalam profesi atau posisi yang kita lamar. (4:47) Begitu pula kemampuan-kemampuan apa lagi sih yang lain yang kamu miliki (4:51) sehingga kamu bisa sukses di tempat atau di posisi yang kamu lamar.
(4:57) Lalu yang terakhir, jangan lupa bagaimana kita bisa meng-contact kamu, (5:02) entah itu email ataupun Whatsapp ya, Whatsapp number ataupun apapun, (5:09) di mana perusahaan bisa dengan mudah mencapai atau meng-contact anda. (5:14) Kadang-kadang kita lupa di sini, saya sangat Whatsappan tapi yang ditaruh email, (5:19) nomor Whatsappnya lupa. Jadi di email lupa, tidak dibuka-buka.
(5:23) Atau orang senang nongkrongnya di email atau di Facebook atau di mana, (5:27) yang dikasih nomor Whatsapp. (5:29) Kasihlah semua jalur kontak yang mungkin yang paling sering kamu gunakan (5:33) sehingga komunikasi bisa menjadi lancar. (5:37) Mungkin begitu saja.
Daniel? (5:39) Kalau untuk prestasi yang pernah diraih, ketika ini adalah pekerjaan pertama, (5:44) apa yang akan ditulis? (5:46) Prestasi ini bisa prestasi sebelumnya semasa kuliah. (5:49) Jadi misalnya melamar sebagai posisi A, waktu semasa kuliah, (5:54) ada prestasi di mata kuliah tertentu, misalnya mendapatkan nilai terbaik (5:59) sehingga mendapatkan beasiswa di semester berikutnya (6:01) karena prestasi di mata kuliah tertentu, (6:03) yang mana mata kuliah ini nanti menjadi job desk utama di dalam pekerjaan. (6:08) Itu bisa ditanjakan.
(6:12) Untuk objektif dalam berkarir, contohnya ngomongin apa ya Bu? (6:17) Kalau objektif dalam berkarir, misalnya saya itu nantinya, (6:23) kalau pertama pasti dia menjadi staff ya. (6:26) Staff misalnya menjadi supervisor, menjadi manager. (6:33) Di sisi itu bisa juga sebenarnya nanti kalau misalkan saya menjadi manager, (6:36) saya ingin bisa menjadi mentor juga buat rekan-rekan, (6:39) karena saya sangat ahli di bidang ini.
(6:43) Bahkan mungkin waktu saya lulus, dosen sudah meminta saya (6:47) untuk meneruskan menjadi rekan-rekan dosen, (6:54) juga menjadi dosen karena saya punya prestasi yang bagus (6:56) khususnya di mata kuliah itu, di mana sangat menonjol. (7:00) Karena waktu itu juga terjadi pada anak saya kebetulan di mata kuliah, (7:04) jadi dia memang ada satu mata kuliah yang sulit, (7:05) rata-rata yang mengambil tugas akhir di mata kuliah itu gagal, (7:10) sehingga anak saya kebetulan memang cukup berprestasi di bidang itu, (7:13) dia ditantang. (7:14) Ini sangat sulit, it's like success or fail.
(7:17) Ternyata dia sangat berhasil. (7:19) Jadi begitu keluar dari ruang sidang, (7:21) dosenya langsung minta dia untuk bisa melanjutkan S2 (7:25) untuk kembali lagi menjadi dosen. (7:27) Ini jadi suatu prestasi yang sebenarnya nanti bisa dikatakan (7:31) khususnya di mata kuliah ini atau di bidang ini, (7:34) saya adalah juaranya.
(7:38) Satu lagi tentang skills ini, sejauh mana yang perlu ditulis dalam CV itu. (7:43) Misalnya, saya bisa debut, saya bisa kerobohan. (7:48) Ini pertanyaan menarik ya, karena ini yang seringkali gini ya, (7:53) saya sangat senang sekali misalnya kadang ya itu ya, (8:00) misalnya naik motocross gitu ya, atau olahraga motocross.
(8:03) Sebenarnya, kita yang sudah jelas, yang kita sasar itu adalah (8:08) pekerjaan di belakang meja itu memang suatu keahlian kita bisa, (8:13) kalau ditanya, mungkin ditulisnya gini, (8:16) saya senang berpetualang atau hal-hal yang menentang bahaya. (8:19) Atau saya suka tantangan, itu lebih netral. (8:22) Tapi kalau ditanya lebih lanjut apakah itu, baru mungkin disebutkan, (8:25) oh saya senang, misalnya contohnya olahraga motocross itu saya suka banget.
(8:29) Tapi tidak perlu semuanya itu digembreng, (8:32) jadi sepertinya kamu mau jadi chef di suatu restoran, (8:35) saya pintar sekali menyulam. (8:40) Itu baiklah, tapi saya senang sekali pekerjaan yang detail. (8:47) Itu bisa ditulis seperti itu, nanti kalau ditanya lebih lanjut baru kali.
(8:52) Oke, baik. Semoga jelas ya teman-teman di NRG. (8:57) Ini cukup satu lembar, dan isinya adalah ini.
(9:02) Saya tutup ya, Bu? (9:04) Boleh. Terima kasih, Daniel. (9:07) Yes, itu dia soal CV.
(9:09) Pertama, perhatikan soal CV, (9:12) kalau perlu riset tentang diri Anda ke orang-orang di sekitar apa sih, (9:16) kelebihannya, apa hal positif yang dimiliki. (9:20) Selanjutnya? (9:21) Sama itu. Minta bantuan grafis desainer.
(9:26) Itu menjadi benar-benar kesan pertama dari perusahaan terhadap Anda (9:31) yang mana belum ketemu orangnya, tapi yang datang itu silamaran itu duluan. (9:34) Menjadi representatif dari Anda silamaran tersebut. (9:39) Jadi harus bagus.
(9:40) Harus bagus. (9:41) Visualnya itu bagus. (9:44) Sip, itu dia soal CV.
(9:46) Berikutnya? (9:47) Reset mengenai perusahaan itu sendiri. (9:51) Jadi perusahaan itu misalnya kapan berdirinya? (9:56) Apapun yang cabang nggak? (9:58) Produknya apa aja? (9:59) Produk andalanya apa? (10:02) Konsumennya itu siapa? (10:04) Kompetitornya itu siapa? (10:06) Lalu siapa sih orang-orang di dalamnya? (10:09) Mungkin ada orang-orang yang sangat wow di dalamnya (10:12) sehingga mungkin baru dapat award, (10:14) ada di koran, atau ada yang baru masuk di medsos, (10:19) atau baru di wawancara. (10:20) Nah ini kalian semua harus tahu.
(10:22) Jadi jangan sampai kalau, (10:25) ini karena termasuk pertanyaan favorit nih, (10:28) kalau teman-teman mau tahu, (10:30) interviewer itu, kamu tahu apa tentang perusahaan kami? (10:33) Kalau misalnya teman-teman jawabnya, (10:35) nggak tahu? Jujur ya. (10:38) Katanya mau gabung sama kita. (10:40) Kok kamu nggak tahu apa-apa sih tentang kita? (10:42) Kita sama aja nih, mau nembak orang, (10:44) tapi nggak kenal.
Kan lucu ya? (10:45) Bener nggak, Daniel? (10:47) Udah kenal aja belum tentu diterima ya, Bu? (10:50) Udah kenal aja ditembak belum tentu mau, gimana? (10:53) Nggak tahu, mau main nembak aja. (10:56) Karena bertepuk sebelah tangan. (10:59) Itu jauh mana harus mengenal perusahaannya? (11:01) Cukup yang bisa dicari di open source atau seperti apa? (11:05) Pasti banyak ya open source.
(11:08) Atau kalau misalnya perusahaan ini kecil, (11:10) atau belum public, atau masih startup, (11:13) ya harus kepo. (11:14) Sekarang anak sekarang nggak tahu gimana caranya harus kepo. (11:17) Perusahaan juga sekarang kepo lho mengenai kamu.
(11:19) Jadi kamu nggak boleh kalah kepo sama mereka. (11:21) Mereka akan kepo terhadap kamu, (11:23) nanti mungkin di sesi selanjutnya (11:25) ini menarik sekali ya, (11:26) bagaimana keponya mereka terhadap teman-teman. (11:28) Jadi teman-teman juga nggak boleh kalah kepo (11:30) bagaimana ngepokin perusahaan mereka.
(11:36) Cari tahu tentang perusahaannya. (11:38) Ya, cari tahu ya. (11:41) Biar nembaknya tepat.
(11:45) Oke. (11:46) Kemudian ada satu lagi kah? (11:48) Ada lagi yang perlu kita siapkan? (11:50) Ini adalah riset mengenai (11:52) posisi yang ingin kita tuju, (11:54) yang kita lamar. (11:55) Jadi teman-teman tahu, (11:57) apa yang diharapkan kalau teman-teman (12:00) sampai mengisi posisi tersebut.
(12:02) Jadi jangan saya, ah pengen, ah kayaknya seru nih (12:05) jadi ini. (12:06) Jadi kamu tahu nggak kira-kira apa yang diharapkan dari kamu? (12:09) Waktu kamu nanti bekerja di situ? (12:12) Ya nggak tahu ya. (12:13) Ntar, ya gimana ntar aja.
(12:16) Itu is big no-no ya. (12:18) Playing, don't know, don't care. (12:20) Itu nggak bisa.
(12:24) Kemahangke, gimana nanti. (12:26) Itu nggak bisa. (12:27) Jadi teman-temannya harus risetlah.
(12:30) Jadi saya kalau misalnya nanti (12:32) mendapatkan posisi itu, (12:33) apa yang diharapkan dari saya. (12:35) Karena di sini nanti teman-teman juga harus bisa menyebutkan (12:38) kalau nanti saya mendapatkan posisi itu (12:40) saya bisa berkontribusi di sini (12:42) dengan cara ini. (12:43) Itu baru sip.
(12:46) Mungkin itu ya. (12:48) Kalau teman-teman sudah tadi bisa siapkan (12:50) tentang diri sendiri, sudah siapkan (12:52) tentang perusahaan, (12:54) sudah siapkan tentang (12:56) yang diharapkan (12:58) dari posisi yang ada di atas, (12:59) ya mudah-mudahan itu akan menjadi lebih confident. (13:04) Itu dia.
(13:06) Silahkan untuk siapkan (13:07) diri sendiri agar tetap menjadi confident. (13:10) Bu Devi, sebelum kita akhirin, boleh kita (13:11) ulangi lagi tips untuk Sahabat Dinarji (13:13) di episode kali ini. (13:15) Jadi tipsnya itu jangan (13:17) anggap enteng membuat CV.
(13:21) CV bukan (13:22) kerja kebut semalam ya, (13:24) teman-teman. (13:25) Jangan anggap enteng tadi. CV dan riset.
(13:28) Riset. (13:29) Riset tentang perusahaan, tentang pekerjaan. (13:31) Itu nomor satu.
(13:33) Yang kedua, (13:34) jangan anggap enteng waktu (13:36) klik email-email (13:38) lamaran, karena (13:39) teman-teman ini, begitu (13:42) klik, siapa tahu di sana lagi senggang, (13:44) email itu begitu indahnya, langsung (13:46) jebret, orang ngelihat, wow. (13:49) Terus anda langsung dipanggil. (13:51) Tiba-tiba besok pagi akan (13:52) dipanggil Zoom Meeting.
(13:54) Nah, kaget (13:56) nggak tuh? Wow, tadi saya ngirim (13:58) apa ya? Aduh, saya aja belum ingat. (14:02) Apa yang dipanggil? (14:03) Begitu. (14:07) Lalu, (14:08) yang terakhir, (14:13) ya, (14:14) carilah (14:16) orang yang senior, (14:18) ya, orang yang senior, (14:20) entah kakak kelas, (14:21) yang sudah masuk di perusahaan yang sama, (14:23) entah kakak sendiri, atau orang tua, (14:25) atau om, tante, orang yang (14:27) profesional, atau yang siapa tahu ada kenalan (14:29) yang di HRD.
Tanya, (14:32) belum, (14:33) apa yang masih bisa diperbaiki atau (14:35) ditingkatkan, ditambahkan, lalu anda (14:37) teman-teman ini latihan, latihan, (14:39) bikin roleplay, interview, (14:42) ya, coba (14:43) tanya jawab bagaimana yang CV (14:45) tadi bentuknya tulisan itu menjadi (14:47) lisan, ya, jadi ingat (14:49) untuk latihan, ya, (14:51) karena tertulis dengan (14:53) bicara itu beda banget. (14:56) Iya, menjabarkan, ya, (14:57) jadi yang tadinya tertulis ini (14:59) sekarang anda bawakan secara lisan, itu beda (15:01) banget, jadi perlu latihan. (15:03) Nah, kalau sudah lakuin, baru (15:05) kirim email, itu sebaiknya, ya, jadi (15:07) jangan terbalik.
(15:08) â€“ Oh, latihan dulu, baru kirim email, oh ini penting nih, ya. (15:12) Siapkan diri dulu, (15:13) riset, ya, (15:15) kemudian bikin CV yang keren, (15:17) latihan dulu, baru dikirim. (15:19) â€“ Baru dikirim.
(15:20) Jadi jangan anggap, ah, saya kirim, (15:23) klik, klik, klik, gitu, sampai nggak tahu (15:25) kirim seberapa perusahaan, perusahaan apa (15:27) aja dikirimnya, it's like a big no-no, ya. (15:31) â€“ Oke, silahkan langsung dipraktekan (15:33) saja buat teman-teman di Narji. Bu Devi, (15:35) terima kasih buat waktunya.
(15:37) â€“ Sama-sama, ya, oke. (15:39) â€“ Oke, teman-teman di Narji juga terima kasih. (15:41) Sampai ketemu, bye.
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transkripsi: 00:00 Halo, teman-teman Dynargie. Bagaimana persiapan untuk masuk ke perusahaan barunya? CV, CV sudah aman, riset, tanya-tanya ke orang sekitar sudah, siap untuk interview. Setelah interview ngapain ya? Oke kita akan membahas di POWER TIPS kali ini saya masih bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia Goretti Devi. Hai, Bu Devi. 00:18 Hai, hai Daniel, gimana kabar hari ini? 00:20 Deg-degan karena mau interview nih. Enggak tahu selama interview harus ngapain ini kan? 00:25 Oke, 00:27 Ya, pertanyaan ya. Memang ini kalau teman-teman tahu ya, kalau kenal sosok Daniel nih, Daniel ini memang apa ya? Orangnya kayaknya diem-diem gimana, tapi kalau udah begitu ngomong kocak, gitu ya. Jadi selalu menimbulkan apa? Semangat positif ya. 00:40 Oke ya baik. Oke. eh, teman-teman ini melanjutkan pada sesi yang kemarin yang kita tunjukan Oke. Iya. Iya, kan? Kita kan punya 3C itu ada confident, calm sama cool. Nah, kita sudah confident nih kemarin He'eh. kita masuk ke yang kedua dan ketiga, calm dan cool. Iya. Ya, langsung aja nih, Daniel ya? Boleh. 00:58 Oke. 01:00 Oke. Nah, jadi calm ya, kita memang harus kalem, karena bagaimanapun sebagian, sebagian persiapan untuk menjadi tenang tuh sudah kemarin kan kita CV sudah siap, Betul. sudah berlatihan, ya, kan, berlatihan nih sama senior ya sudah banyak bertanya, nah apalagi sih yang bisa membuat kita tenang nih? Nah, Hmm. satu hal yang bisa dilakukan adalah eh, mempersiapkan pertanyaan ya dan perlu disadari eh pertanyaan dan jawaban yang baku nih ya selama interview, karena perlu disadari Iya. Oke. eh, untuk teman-teman semua ini adalah sebenarnya ajang dialog, ya, jadi bukan ajang interogasi supaya teman-teman. Hmm. Oh, dua arah. Iya, dua arah supaya teman-teman nih lebih tenang ya. Jadi sebenarnya interview yang baik itu adalah ajang dialog. Dialog untuk kedua belah pihak, ya, perusahaan maupun teman-teman sebagai pencari kerja itu untuk saling lebih mengenal, ya, saling lebih mengetahui. Eh letak kecocokannya dimana, ketidakcocokannya dimana. Bisa jadi lho teman-teman sudah ngebet banget nih sama perusahaan ini. Ternyata setelah ngobrol lebih lanjut, eh eh eh. Hmm. kayaknya agak sedikit beda nih sama yang saya bayangin, itu bisa saja. Bisa apa-apa ya Bu? 02:21 Oh, enggak apa-apa. Karena kita penginnya kerja langgeng ya, penginnya kerja langgeng, berkarir juga sukses ke depan, jadi kalau eh, selama interview terjadi hal-hal di antara kedua belah pihak ada kecocokan ya, begitu kan jadi ini deal, ya kan tetapi kalau misalnya di antara kedua pihak ada yang merasa, "Oh, ternyata begini.", sah saja, kan? Kalau misalnya siapa tahu perusahaannya senang tapi Anda-nya yang kurang cocok bisa juga ya. Jadi Oh. Iya. Nah, 02:46 jadi berkaitan dengan hal ini kita eh, ada baiknya mempersiapkan tuh eh, Daniel yang namanya pertanyaan dan jawaban baku selama interview, ya, itu akan lebih memudahkan nih Bu buat teman-teman sekalian. Oh. Iya, iya, iya. Contoh ya contoh. 03:04 Yang paling sering pertama kali biasanya pertanyaan pertama kali adalah. Mm ceritakanlah tentang diri Anda. Nah, ya, kan. Gitu. Hmm. Nah, teman-teman ini, eh, kadang bingung, diri, diriku, kan, sudah 23 tahun, aku ceritain dari 0 sampai 23 atau bagaimana, nah. Hmm. He'eh. Tips ya, jadi ceritakanlah secara singkat biodata lalu pendidikan, ya, Pendidikan. SD, SMP, SMA, kuliah dimana, jurusannya, subjeknya, majornya apa? Tugas akhirnya apa? Oke. Lalu, masuklah kepada task. Task itu adalah talent, attitude, skill, dan knowledge, ya. Ceritakanlah, saya tuh talent-nya ini, skill-nya ini, knowledge-nya ini, ya kompetensi saya dimana, nah mengenai attitude gimana? Gimana nih saya caranya nyeritain attitude saya, masuklah kepada yang disebut star. Ya, star itu adalah situation, task, action dan result. Ya, jadi setelah Anda mengatakan, "Saya tuh kebiasa-kebiasaannya ini ini." dan sebagainya Nah, Oke. pernah ada suatu peristiwa nih ee suatu peristiwa nih ee suatu situasi ya dimana terjadi tantangan seperti ini. Lalu aksi saya dalam mengatasinya atau saya berbuat bla bla bla bla bla sehingga hasilnya ini. Oh, oke. ee dan saya puas ternyata saya bisa mengatasi tantangan tersebut. Nah disitulah kita bisa melihat attitude Anda terhadap suatu masalah, ya. Jadi He'eh. ada yang kita sebut task dan yang star. Jadi jangan ini star ini adalah untuk bisa membuat kerangka, ya, kerangka bagaimana Anda menceritakan diri Anda secara positif. Oke. eh, dalam menghadapi situasi Hmm. Hmm. menantan atau yang sulit sebelumnya. Jadi ini eh secara terstruktur ya, jadi yang mendengar juga enak gitu. Oke, iya, iya, iya. 04:49 eh Begitu ya, Jadi yang pertama ya ceritakan tentang diri Anda, oke. Ya, nah lalu biasanya masuk, deh. Hmm, apa yang kekuatan Anda gitu, hal positif itu Iya. Nah, lalu Mungkin lebih mudah karena kemarin juga kan kita sudah bilang, "Tanya aja sama orang-orang sekitar.", mungkin ada hal-hal yang positif nih, jadi mungkin nanti lebih gampang nih ceritainnya, ya. Gitu. Hmm. Nah, pasti berikutnya biasanya kelemahan Anda apa? Nah, nah ini bingung kalau bu jawabnya. Iya. Iya, ini 05:12 Sebenarnya mungkin kita tahu sih, cuma kalau kita cuma beberkan, "Ya saya tuh susah bangun tidur." Ya orangnya malah enggak mood lah gini. Ttitik, triknya itu yang di situ terjadi, ada. Oh! Aduh gimana ya, Pak. 06:18 Eh, bisa jadi lho ya begitu. Eh ada bagus kita tuh menjawabnya. Oke. Iya. Saya mengerti bahwa perusahaan ini sedang membutuhkan ini atau mau berkembang ke arah mana-mana, kan, kita sudah kepo nih tentang perusahaan. Nah, Hmm. Betul, betul. Betul. dengan kompetensi yang saya miliki, saya ee merasa saya bisa berkontribusi nih di sini sini sini sini. Nah, itu sih strategi kandidat ya. Jadi, kayak kurang lebih begitu. Nah, berikutnya jangan lupa siapkan juga pertanyaan untuk perusahaan. Jadi kalau ditanya Anda, ada yang mau ditanyakan? Enggak ada? Nah, jangan ya. Hmm. eh, di situ kita eh dilihat lebih pede ya lebih percaya diri kalau kita juga berani mengajukan pertanyaan-pertanyaan. Misal ya, "Oke, fokus perusahaan sekarang ini ke mana, sih?" Gitu atau 2 tahun ke depan mau perkembangannya ke mana? Nah, siapa tahu tiba-tiba dia bilang, "Oke, kita untuk staf yang kita rekrut eh hari ini, kita tuh selama 1 tahun atau 2 tahun ke depan kita mau sebarluaskan, ya, di pelosok Papua." Kita tiba-tiba mau membuat sesuatu di Papua yang, nah sedangkan tiba-tiba, "Wah, tadinya, kan, aku ke sini bukan kepengin kayak gitu, ya." Siapa tahu. Jadi, eh di situ dengan pertanyaan yang Anda lontarkan, nggak usah yang terlalu Iya, iya. Iya. sok kayak sok gimana gitu ya. Tetapi Anda punya cukup informasi apakah ini bergerak, akan sesuai yang teman-teman inginkan atau enggak, nah di situ. Jadi saling mengenalnya tuh kejadian gitu lho. Ya. Jadi jangan terima nasib. Iya iya iya enggak iya enggak, nah tahu-tahu pas keluar sebenarnya saya tuh kok ini enggak jelas itu enggak jelas. Nah jangan gitu. Oke. Oke, eh, seringkali Iya. He'eh. He'eh. ada yang bertanya, "Berapa gaji yang kamu inginkan?" Gitu. Kadang-kadang bingung ngomong apa. Nah, eh sebenarnya itu adalah pertanyaan yang tidak perlu dijawab karena bukan pertanyaan yang tepat untuk diajukan pada saat interview, kita enggak tahu bar, ya. Bar eh apapun yang terjadi benchmarking yang terjadi di luar itu tidak tahu kita perusahaan ini sebenarnya gimana. Hmm. Oh. Betul. Iya. He'eh. Ya. eh, Jadi sebenarnya untuk interviewer yang baik pun sudah tidak lagi menanyakan hal itu. Oh, I see. 08:20 Gitu ya. Jadi sebenarnya mmm, sebaiknya tidak dijawab setelah interview itu. Iya. Oke. He'eh. setelah nanti sudah dapat sini sini dan apa sebagainya, baru itu adalah pembicaraan yang lebih, lebih jauh ya karena kita bilang begini, ketinggi bisa ketinggian bisa kerendahan, karena kita enggak tahu eh, what is inside eh, ini eh, ya, dari di company tersebut. Oke. Oke. Ya. Oh itu tadi jadi tanya eh, beberapa pertanyaan yang sering muncul kemudian eh, Latihan, Latihan ya belajar menjawab. Cari tahu tadi keb- kelebihan dan juga kekurangan, kemudian cara mengatasinya dan pertanyaan balik. Iya. Iya. Oh. berikan pertanyaan balik. Iya, ya. Oke. Nah itu sudah C, yang kedua. Nah, sekarang C yang ketiga nih, cool. C yang kedua. Cool. Berarti kalau Anda sudah siap semua, nih, boleh dong cool ya kita jadi keren nih karena kita sudah siap lahir batin, ya. Jadi kalau kita sedang offline, ya, kita 5 menit pertama yang bikin kita tambah keren itu adalah jabat tangan yang mantap ya. Tatapan mata yang Oke. Oh. firm. Oke. Gitu, ya. Itu yang membuat eh first impression itu nih "Wow, ini kayaknya kandidat oke banget, nih." Gitu, nah. Oh! Kalau off eh online ya online itu eh sudah dibawakan nih sebenarnya oleh eh salah satu konsultan yang lain, ya. Teman kita eh Mbak Karina Saraswati ya yang sangat ahli. Oh, iya. Itu betul. Nah, jadi persiapkanlah eh kamera kontak yang baik ya. Mata tertuju kepada kamera secara mantap, ya, tubuh yang baik sehingga audiens yang remote ini menjadi terkesan, itu sudah ada modulnya silakan teman-teman cari tuh ya di YouTube ada, di Instagram ada tuh. Ada. Ada. Hmm, he'eh, he'eh. ada sudah ya tersedia. Nah jadi, Oke, iya. termasuk bagaimana menyusun letak laptop dan sebagainya, jadi waktu Anda join pertama buka di Zoom apa Anda sudah dalam posisi siap dan kamera itu Anda menatap seolah benar-benar menatap, ya, audiens yang remote ini secara mantap, meskipun sejatinnya Anda sedang melihat kamera, ya, kan? Itu kamera kontak. Iya. Nah, lalu, kan, tadi kita sudah bicara harus mantap, ya. Setelahnya begitu pembicaraan dimulai, nah, hati-hati ya. Don't act cute. Oke. Iya. Eh, aduh gimana, ya, Pak. 06:36 Nah, ya. Jadi, meskipun mungkin Anda memang benar-benar cute dan semua orang juga tertarik ya melihat foto Anda, tetapi pada saat interview don't act cute atau don't act snobb- snob. Y,a, kan? Gue, memang hebat ya di kampus. Ya gimana, ya? eh jangan snob, ya. Atau act like lazy, ya, lazy. Ya kadang-kadang kita tanpa sadar eh badan kita kepalanya gini, Iya. Hmm. He'eh. eh ya gimana, ya? Jangan kelihatan malas, nah Yang terakhir adalah yang paling membuat ill feel adalah sikap yang don't know don't care. Gimana Bu? ditanya, jadi kenapa kamu mau memilih ini? Ya, enggak tahu deh, ya, begitu aja deh. Itu don't know don't care itu yang paling langsung kalau ekspetor langsung tetot, ya, betul. Iya. Oh, oke. Betul. 01:34 Itu diobrolin sehari-hari saja bikin males ya, Bu, ya, apalagi interview ya. Nah ya jadi yang diperlukan kalau pada saat interview meskipun ini sifatnya adalah dialog, yang kita perlukan adalah act professional, karena ini adalah bagaimanapun adalah ajang profesional antara orang yang mau memberikan pekerjaan, pihak yang memberikan pekerjaan dengan orang yang sedang mencari kerja. Jadi Anda acting profesional, begitu. Gitu. Nah. Itu sih. Nah, tuh kan? Sudah banyak bocorannya nih untuk persiapan interview. Apa saja yang perlu ditanyakan, ya, kemudian bagaimana harus bersikap agar tetap cool, calm and confidence ya, kan? Iya. Iya. Iya. Sebelum kita tutup, Bu Devi, mari kita recap lagi tips kita untuk sahabat Dynargie pada kali ini, episode kali ini. Oke. Oke ya. eh, jadi pelajarilah basic interview question and answer itu sudah pasti, ya. Oke. Iya. Lalu siapkan pertanyaan balik. Jadi jangan, eh, itu kalau perlu mau dihafalin boleh, mau dicatat boleh. Jadi kalau Anda siap dengan pertanyaan, berarti you did your homework, ya, kepoin itu perusahaan. Jadi, Anda tuh ketahuan Anda enggak blank datang di situ. Oke. Betul. Iya, siap. dan yang ketiga adalah act profesional. Sudah pasti. Udah pasti ya. Oke. Gitu itu yang diharapkan kali Bocoran buat episode selanjutnya berarti adalah tentang eh, episode selanjutnya adalah hal-hal yang lain lain lain yang kadang-kadang kita lupa, tetapi itu juga termasuk bisa memberikan eh nilai tambah lah terhadap interview kita. Gitu aja. Jadi jangan lewatkan episode selanjutnya, ya. Bu Devi, terima kasih. Oke ya. Terima kasih, kalau gitu teman-teman mudah-mudahan bermanfaat.
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Halo, Teman-teman Dynargie. Saya Daniel Wibowo, kembali bersama dengan Anda dalam Power Tips.
0:04
Kita masih berbicara tentang persiapan untuk memasuki dunia kerja. Episode-episode sebelumnya sudah dijelaskan dengan lengkap tentang mempersiapkan CV, interview, ya, bagaimana Anda harus melakukan riset.
Nah, kadang-kadang ada beberapa hal yang terlewat, nih, yang kalau tidak diperhatikan akan merusak semua persiapan Anda, ya. Apa sajakah? Kita masih bersama dengan Goretti Devi, konsultan Dynargie Indonesia. Hai, Bu Devi.
0:29
Hai. Hai. Hai, Daniel. Ya, selalu senang melihat kamu nih, kamu, tuh, energi selalu semangat, ya, memulai segala sesuatu. Jadi saya ikut semangat.
0:36
Ikut semangat. Ikut semangat kita pagi ini, ya.
0:39
Oke, ya. Ini pagi.
0:43
Iya, jadi kali ini kita ini mau memberikan apa, ya? Suatu masukan, sih, ya, bagi teman-teman. Hm hm hm hm.
Hal-hal lain lagi yang perlu diperhatikan, kayak gini nih. Mungkin kalau dipikir-pikir kayak masa sih, kayak sepele banget, gitu ya? Nah, tapi seperti Daniel katakan tadi. Heeh.
Hal-hal ini kalau enggak diperhatikan, bisa membuat segala yang sudah dipersiapkan itu menjadi sia-sia, sayang, kan? Sudah susah-susah, gitu, ya, dipersiapkan. Tapi ternyata akhirnya menjadi terganggu karena hal-hal yang, tadinya kita pikir kok sepele, gitu, ya? Hm.
Saya mulai dulu saja ya, ya, saya mulai saja langsung. Oke, oke.
Oke, ya. Nah, jadi, pertama, luangkanlah waktu yang cukup untuk mempersiapkan diri beberapa saat sebelum interview.
Ya. Jadi misalnya katakanlah interview itu jam 10.00. Oke, kalau bisa jam 09.00 kita sudah sampai ya, di tempat, kalau misalnya ini offline. Oke.
Karena apa? Mungkin, ehm, ada proses yang harus diikuti. Harus ada giliran lift, nih, mungkin kemarin sempat disebutkan, ya. Hm hm, iya, betul. Nah, lalu karena ini masa pandemi, bisa jadi pada saat interview itu, Hm.
Ini, kan hadap-hadapan. Tetap saja harus pakai masker kah, atau pakai face shield kah. Nah, jadi Anda masih punya cukup waktu nih, teman-teman, itu ke toilet, gitu ya, coba dipasang face shield-nya dibetulkan, rambutnya dilihat, ya.
Ee, maskernya dipasang yang benar. Jadi jangan nanti pas dipanggil baru sambil jalan menuju ruangan dipasanglah itu si masker face shield dan sebagainya. Siapa tahu miring dong, ya, kan? Atau rambutnya mencuat ke sana karena tadi buru-buru, ya. Hm, heeh. Betul.
Jadi kita ada waktu untuk ke toilet untuk memperhatikan penampilan kita, atau perangkat tersebut dengan seksama.
Nah, lalu pada saat masuk ruangan, kita perhatikan karena ini masa pandemi, bisa jadi pihak yang di sana itu tidak mau bersalaman, ya. Jadi kita perhatikan. Kita tunggu gelagatnya di sana, kalau memang tidak mau bersalaman, kita pakai caranya begini saja, yang penting eye contact itu harus firm. Ya. Ee, kontak itu harus firm. Makanya itu kemarin sekali lagi body language itu harus bagus, ya, harus yakin. Gitu. Iya. Oke. Oke. Hm hm. Oke.
Nah, itu kalau misalnya kita offline. Nah, kalau kita online sama juga. Betul.
Jadi jangan nanti begitu jam 10.00, ya, jam 10.00 kurang 5 baru, tuh, dinyalain, ya, kan? Heeh.
Kita, tuh, perlu waktu untuk ngecek, ya, kuota kita sudah bagus belum? Ee, koneksi kita sudah bagus belum? Letak laptop kita sudah bagus belum? Ini sudah kameranya tuh sudah selevel sama ee, mata kita belum, ya? Heeh.
Nah, itu jadi kayak kita enggak bisa 5 menit sebelum, tuh, baru di-on, ya. Ceklik itu enggak bisa. Kita perlu waktu. Nah, lebih baik kalau memang sudah ada jamnya, ya, katakanlah jam 10.00, ya, jam 10.00 kurang 20 sudah kita on-in, ya, laptopnya, atau online-nya, ya, atau video call-nya. Kita tunggu saja. Ee, siapa tahu interview-nya datang lebih awal dari yang dijanjikan kan. Nah, itu kita sudah bisa mempersiapkan diri. Ee, bahkan kita bisa, ehm, katakanlah sambil menunggu itu kita bisa review sekali lagi CV kita, gitu ya. Atau sambil menunggu itu, kita bisa ee, mempersiapkan apa ya? Mungkin ada pertanyaan yang memang kemarin kita lupa, kita review lagi, kita latihan lagi, gitu ya. Nah, itu lebih baik kalau memang waktu tersebut benar-benar diluangkan.
Ya, begitu. Oh. Hai, Pak. Selamat pagi, Pak. Tolong untuk di-in-slong. Nah, kita cek lighting yang jatuh ke wajah kita. Caranya gimana?
Teman-teman nih ambil handphone, ya. Nyalain kameranya. Lalu keliling-kelilinglah ya, madep-madep dari di mana sih, di ruangan itu, yang, di mana ada spot yang lighting-nya itu sangat bagus, jatuh di wajahnya, Teman-teman. Nah, pilihlah spot tersebut. Pasanglah si laptop itu di situ. Hm hm, iya.
Ambillah posisi itu. Hm. Ya.
Setting-lah si laptop itu di situ. Nah, tapi tentu ada dong terusannya. Kalau sudah di situ dipikir, gimana, nih, belakangnya?
Ya? Belakangnya kamar mandi. Kita harus lihat, ya, di belakang ada apa? Jangan tiba-tiba jemuran, ya, kan? Pakaian mandi ada di situ. Pakaian semalam, atau misalnya poster Anda jadi rock-er dulu, ya. Wah, gitu, masih lagi zamannya masih bandel, gitu. Betul. Oke. Oke. Betul. Iya, heeh.
Jadi ee, belakang itu harus clean ya, atau teman-teman misalnya mau pakai backgroun-lah dari, apa, ya? Snap Camera, atau dari Zoom, ya. Oh. Iya, heeh, iya, iya. Kayak background, tapi ya dipilih ee, ada background-background yang, yang profesional juga ya, lalu jangan yang kayak, apa, terlalu ribut, ya, sehingga fokus tuh, jadi bingung. Ini sebenarnya harusnya mau ke Anda, atau ke background, ya. Jadi ee, background juga yang calm. Calm, ya.
Begitu sih, kayaknya ya. Nah, Lalu kalau namanya kita pakai gadget ya, kita harus kan siapkan dua. Kalau satunya ada apa-apa yang satunya harus siap, ya. Jadi, kalau misalnya kita punya ini laptop sudah dipasang, kita juga siapkan si handphone itu juga punya stand-nya, ya, ada, ada ee, apa tuh namanya? Ada standarnya, penjepitnya-lah. Heeh. Heeh. Oh. Heeh. Eh, kenapa sih bahasanya saya juga lupa? Heeh.
Jadi, ada holder, ada holder-nya, ya. Jadi kalau misalnya tiba-tiba laptopnya kenapa, Iya. Betul.
ee, teman-teman ini harus pindah ke handphone, handphone itu sudah punya folder. Jadi jangan nanti dipegang secara manual begini, ya, bisa gerak-gerak, gitu. Kayaknya kurang siap. Betul.
Jadi, itu.
Lalu ingat ee, semua gadget sudah harus fully charged, ya. Hmm.
Nah, jadi jangan nanti kalau di tengah-tengah tiba-tiba nge-drop.
Tapi kalaupun sampai demikian, bisa jadi loh, tahu-tahu entah kenapa nge-drop. Jadi kita charger harus siap. Hm.
Kalau charger harus siap, berarti colokan-colokan itu harus siap. Sudah tahu nih, pilih spot di sini. Itu colokannya di sana, cukup enggak charger saya ke sana? Perlu enggak perpanjangan kabel? Jadi jangan lagi di tengah-tengah. Eh, eh, sebentar, Mas. Pak, ini ee, waduh, saya ternyata low batt sebentar, Pak, ya. Wah, charger-nya enggak ada. Charger-nya ada. Waduh, colokannya enggak ada. Wah, itu sudah, denet. Denet. Itu kalau apa, kayak kemarin X-Factor, sudah, tet, tet. Sudah tet, tet lagi.
Sudah tet, tot. Gitu ya.
Jadi, itu ya. Jadi kayaknya itu hal-hal sepele yang sebenarnya enggak sepele ya. Suatu persiapan yang memang kita juga di situ meneliti bahwa Anda ini benar-benar Hm.
Oh, serius.
bersikap serius, atau orang yang antisipatif. Itu sebenarnya sudah bisa dinilai itu dari situ, loh, teman-teman ya. Jadi memang, hal-hal seperti ini ee, jadi jangan nanti sudah kejadian, "Iya, aduh, soalnya saya enggak pikir bahwa ini bakalan nge-drop. Oh, saya enggak pikir bahwa bakalan ngantri". Itu berarti Anda orang yang kurang antisipatif, atau enggak proaktif, ya. Hmm. Betul, betul.
Itu sudah bisa menjadi penilaian.
Nah, sekarang, bagi wanita ya, ada tips khusus. Kalau ladies, ini, ya, para yang ladies or ladies ini, mungkin saja itu biasanya itu enggak ber-make up nih, tapi untuk ajang ini pengin, ah, pengin, ah, ber-make up. Nah, jangan buka tutorial pagi itu, dan mulai belajar pagi itu, ee, no, ya. Big no, no, ya. Hm.
Belajarlah make up tutorial, mungkin salah-salah, ulang-ulang itu beberapa hari sebelumnya. Jadi jangan nanti sudah di hari H, jamnya sudah, "Waduh, ini katanya 1 jam sebelum ini sudah harus nyalain laptop, apa-apa?" Itu alisnya masih yang satu segede, apa gitu. Yang satunya masih, ya, jadi lintah lawan cacing. Hmm. Hmm. Betul. Iya, heeh, iya, iya, iya. Lintah lawan cacing.
Atau gimana gitu? Jadi, take your time, ya, take your time, ee, bisa jadi ini adalah suatu pekerjaan yang teman-teman idamkan. Ini cuma satu hit yang, atau kesempatan yang mungkin satu-satunya Anda bisa mempersona ya, orang di sebelah sana, atau membuat menjadi klik, atau membuat kemistri ini menjadi berjalan. Jadi ee, benar-benar diluangkanlah waktu untuk segala macam ini, ya. Hm.
Itu kali.
Nah, lalu kemarin, Daniel sebenarnya pernah tanya nih. Celana, bajunya gimana, katanya. Nah, ini baju, ya. Ee, baju. Iya. Iya, betul.
Baju ini harus kita harus sebenarnya apa ya? One tone up. Ya, meskipun banyak sih orang-orang yang bilang, "Ah, sekarang, kan, kerjanya, kan, WFH. Jadi banyak yang pakai. Betul. Iya. Kerjanya apa, dari rumah.
He eh, interview itu?
He eh. Paling dia juga jangan-jangan juga di rumah tuh dan sebagainya. Mereka tuh lagi di rumah, jadi mereka santai.
Betul, ya. Terserah mereka kalau mau santai, mereka, kan, ya. Ya, itu sih. Nilai Anda ya. Yang kita nilai. Nilai Anda, betul.
Nah, tetapi kita harus one tone up. Jadi misalnya, "Ah, ini kan perusahaannya start up nih, cuma pakai kaos-kaos". Oke, kita pakai kaos sama mungkin blazer, ya, di luarnya. Atau, "Ah, mereka biasanya cuma ke meja-ke meja, kotak-kotak gitu, santai kok, paling ada linting". Oke, pakailah kemeja dengan blazer, ya. Cob- one tone up. Nah. Hm, hmm.
Lalu, ee, sangat-sangat-sangat disarankan teman-teman ini berpakaian satu perangkat, ya.
Jadi jangan cuma yang kelihatan di kamera saja yang didandanin, ya. Ee, jadi bagian itu ya, bawah misalnya, celana lah, ata- atau apapun itu harus juga pakai yang rapi, ya. Demikian pula pakai sepatu, kalau bisa. Jadi memang ini nanti menunjang ee, kita berpakaian seperangkat yang profesional itu bisa menunjang rasa percaya diri ya dalam interview, menunjang tercip-tanya, iya, tercip-tanya sikap yang profesional, body language yang baik, vibes yang baik ya. Itu yang secara teoritisnya. Tapi kalau yang tiba-tiba terjadi hal yang tiba-tiba ya. Anda lagi interview nih, tahu-tahu ada "Gubrak!" apa gitu. "Tolong!" gitu misalnya, ya. Anda tiba-tiba spontan lah berdiri, nah tahu-tahu bawahnya itu piyama. Oke. Oh. Oh. Oh, iya, iya. Iya. Iya.
Bawahnya piyama. He eh, ya, kita, kan, enggak tahu. Jadi tetap aja kita itu harus siap lah ya. "Overdressed buat aku tuh enggak apa-apa. Enggak ada salahnya kok", ya. Hm.
Cuma tadinya ee, celananya masih piyama, ganti celana bahan, gitu. Kan cuma sebentar, enggak ada 5 menit ya. Terus pakailah sepatu. Jangan pakai sandal jepit, atau sneaker, gitu ya. Itu karena akan membantu ya, membantu ee, pembentukan sikap, atau mem- membantu membangun situasi profesional yang kita inginkan.
Hm.
Itu, sih, ya.
Jadi, ee, banyak perintil-perintilannya.
Nah, ini masih ada satunya lagi nih, Daniel. Ada lagi, ada lagi. Oke.
Teman-teman nih, mudah-mudahan bisa mengingat. Atau kalau enggak diputar-putar ulang, ya. Heeh, dicatat satu-satu.
Dicatat satu-satu atau diulangin lagi aja ya, melihat Daniel dan saya. Nah, jadi gini, yang terakhir adalah, seperti kemarin kita, kan, mengingatkan ee, teman-teman untuk kepo ya terhadap perusahaan, terhadap siapa, sih, orang di dalamnya. Nah, jangan salah ya. Sekarang ini era digital. Jadi mereka pun bisa kepo terhadap Anda. Ya. Jadi you know what nih, ya, guys? Ee, memang beberapa perusahaan, itu ee, terutama ya. Mungkin sudah ada kandidat-kandidat yang disasar. Nah, mereka ingin mengenal Anda lebih jauh. Mereka bisa mencari ee, atau menelusuri siapakah Anda melalui medsos, ya. Medsos Anda. Oke. Iya.
Jadi sangat baik, jika memang teman-teman secara, ee, gini mungkin, ya. Sudah me-maintain ee, apapun itu yang ada di medsos itu secara positif ya. Jadi ini ada baiknya juga, kan. Jadi ya teman-teman tuh memang selalu mempunyai vibe yang positif di mana pun berada ya, secara di medsos kayak secara ee, personal kayak gitu ya. Jadi, itu. Jadi, mungkin itu sih, Daniel kayaknya, cukup. Oke.
Lengkap semuanya ya, siapkan dari ee, diri sendiri, pakaian dan sebagainya, kemudian make up jika diperlukan, dan juga ee, gadget-gadget yang menunjang ya. Plus, tadi sosial medianya juga diperhatikan. Jangan sampai enggak jadi masuk semua gara-gara sosial medianya terlalu nyinyir, gitu ya. Bu Devi. Betul. Terlalu bodo.
Oke.
Nah, mungkin satunya, Daniel, buat cowok juga ya, siapa tahu kalau misalnya berminyak, atau apa, juga, enggak apa-apa tuh, pakai, apa itu? Untuk yang ee, mengangkat minyak dulu ya. Di-tissue in dulu. Oh. Oh. Oh, iya, iya, iya, iya.
Begitu on camera itu enggak kilap, gitu ya. Kayak hilang minyak, gitu. Terus saya tadi pakai apa, ya? Jangan sampai kilap minyak, ya.
Iya, heeh. Ee, enggak, enggak.
Oke.
Oke. Kita rekap untuk tips kita kali ini. Silakan.
Oke, ya. Jadi, ee, teman-teman, ee, kami rasa sih dari sesi yang pertama, kedua, ketiga, keempat, sudah cukup, nih, pembekalan kita ya. Ee, jadi tips mungkin kali ini adalah yang pertama, sudah, percaya dirilah, sudah. Ya. Percaya dirilah bahwa ini Anda sudah melakukan semuanya. Jadi, tinggal just go with the flow ee, in the interview, ya.
Lalu yang kedua adalah jadilah diri sendiri ya. Enggak usah berusaha untuk menjadi orang lain, atau meniru tadi waktu itu, "Kayaknya ada kandidat yang keren. Aku mau ah, nggaya kayak dia". Enggak perlu gitu. Hmm.
Kadang-kadang bahkan, ya, dari hasil interview itu, ada kandidat yang sepertinya lebih bagus segala-galanya dari Anda, tapi tetap Anda yang dipilih. Karena pada saat interview Anda menjadi diri Anda sendiri, interviewer ini me- melihat sesuatu yang kandidat yang kayak, kok, kayaknya pas banget yang menjadi dirinya orang ini. Jadi enggak usah menyulap diri menjadi orang lain. Tetap jadilah diri Anda sendiri. Itu yang terbaik ya. Senyum, good vibes, itu aja, ya. Body language yang positif itu. Lalu apa ya? Yang terakhir adalah, ingat berdoa, ya, teman-teman. Yang ini tuh Oh. Oke. Oke. Betul.
Heeh. Ee, bukan hasil kerja kita sendiri. Kita boleh merencanakan semuanya, Tuhan tetap yang ee, menyertai kita ya. Jadi itu kali. Gitu, Daniel. Oke ya, lengkap sudah 4 episode, ya, untuk mempersiapkan teman-teman semuanya masuk ke dunia yang baru, masuk ke dunia kerja. Semoga membantu. Jika ada pertanyaan, silakan boleh sampaikan. Melalui direct message di Instagram boleh, ya, atau komen di YouTube channel ini juga silakan. Nanti teman-teman dari Dynargie akan dengan senang hati menjawabnya. Bu Devi, terima kasih.
Oke, ya. Oke.
Sama-sama, Daniel. Ya. Jadi mudah-mudahan ini berguna buat teman-teman ya. Ee, teman-teman juga ingat, ee, Daniel ini punya banyak series yang lain ya. Jadi tolong dilihat di ee, YouTube-nya ini ada Power Tips. Kita punya series yang banyak ee, dan Daniel ini yang selalu positif dan semangat ini, tentu akan membantu teman-teman juga ya. Ee, bersama-sama ya, bisa mengikuti Power Tips dengan menyenangkan. Mudah-mudahan bermanfaat gitu.
Mudah-mudahan bermanfaat. Teman-teman Dynargie, terima kasih kita ketemu di episode selanjutnya. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa. Oke.
Dadah.
Dah.
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transkripsi: 00:00 Hai teman-teman di NARGIE, saya Daniel Wibowo kembali kita bertemu di POWER TIPS ya di tahun yang baru. Nah, kali ini POWER TIPS di kami siapkan khusus untuk teman-teman yang akan segera masuk dunia kerja, mungkin tahun yang baru siap masuk dunia kerja yang baru. Juga buat teman-teman yang masih kuliah nih dan sedang eh mengira-ngira apa yang akan terjadi ketika nanti masuk dunia kerja. Jangan khawatir ya jawabannya ada semua bersama dengan konsultan di NARGIE Indonesia Goretti Devi. Hai Ibu Devi. 00:35 Halo Daniel. 00:38 Apa kabar? 00:39 eh Baik-baik luar biasa ya senang berjumpa lagi di awal tahun ini ya Daniel. 00:43 Itu dia ya awal tahun ini mungkin ada sebagian dari teman-teman di NARGIE yang sedang bersiap-siap untuk masuk ke dunia kerja ya, juga tadi mungkin ada teman-teman yang eh masih kuliah yang belum kebayang nih kalau kerja tuh ngapain sih sebenarnya ada yang perlu dipersiapkan nggak sih Bu atau ya udah sih nyemplung aja dulu dijalani gitu. 01:04 Iya ini pertanyaan menarik ya pagi-pagi ini sudah disodori pertanyaan yang menarik jadi memang untuk sebagian orang yang boleh saya katakan itu sangat beruntung ya, lulus kuliah ya udah aja seketik-ketik CV seadanya kirimin wawancara lolos begitu saja langsung masuk enak banget ada mungkin ya. 01:23 eh Sebagian besar orang yang lain sebenarnya tetap membutuhkan yang disebut persiapan ya. Oke. Ya jadi 01:31 eh 01:33 sih persiapan itu perlu dilakukan pada saat Anda bagi yang masih kuliah silakan yang sudah menjadi alumni silakan Oke. Dan yang sudah sedang siap-siap interview juga tetap perlu persiapan ya. Jadi sebenarnya modul ini Daniel kalau boleh saya katakan kami siapkan ya di di siapkan memang karena adanya permintaan dari universitas-universitas ya dari student center mereka atau persatuan alumni ya yang memang eh mengindikasi alumni-alumni ini kurang siap memang menghadapi dunia kerja ya, Apakah itu menjadi karyawan? Apakah itu menjadi entrepreneur? Jadi He'eh. Betul. mereka ini memang merasa butuh em men-me- apa ya? Butuh tips lah ya apa sih yang harus di Oke. disiapkan begitu? 02:20 Apa yang terjadi sehingga mereka dianggap kurang siap begitu? Apakah selama kuliahnya seperti apa begitu biasanya kasus-kasusnya? Ya, tepat sekali. 02:30 Nah, betul ya, jadi yang eh sering terdengar adalah memang di student center ya atau eh ikatan alumni ini adalah eh adanya eh alumni-alumni yang datang dengan wajah yang cukup hampa kali ya atau kecewa Kok CV aku kok kosong ya Bu atau CV aku kok kayak gini ya Pak, nah jadi rupanya memang begini nih buat teman-teman sekalian ya terutama yang masih kuliah, makanya tadi eh Daniel bilang ini buat orang-orang yang masih kuliah silakan monggo disimak ya Oke. Iya. Iya. seringkali waktu kalian itu masih kuliah. Nah kalian itu mungkin lupa ya bahwa kesiswaan ini akan berakhir ya, kita selama hidup mayoritas kita tuh sebagai siswa entah siswa SD, SMP, SMA maupun mahasiswa ya, suatu ketika kesiswaan ini akan berakhir dan Anda akan menjadi working man atau working woman ya, ini yang seringkali kalian lupa. sehingga waktu kuliah itu seringkali eh banyak yang hanya fokusnya IPK aja tidak mengembangkan diri atau tidak mengeksplorasi diri di sisi yang lain ya sehingga tidak mengembangkan diri secara positif Oke. Iya. atau sebaliknya sibuk eksis ya yang penting harus eksis entah kepanitiaan apa aja boleh terserah lah IPK-nya jeblok ya itu juga kurang tepat ya, jadi pada saat dicari IPK sekian nggak masuk udahan ya. He'eh. Lalu ada lagi yang bukan dua-duanya yang penting gaul, yang nongkrong sana nongkrong sini tapi juga tidak ada kegiatan ekstrakurikuler yang baik juga IPK-nya juga tidak terkejar jadi ini yang mungkin paling sulit nantinya ya Oke ya, gitu ya. He'eh Oke. Lalu ya ya jadi 04:07 Oke. Lalu yang mungkin paling paling terjebak adalah mereka sekarang ini senang ya kalau dunia mahasiswa tuh yang paling wow ya kalian ber-be- bekerja bermain itu dalam kelompok, begitu lulus kalian akan terbang solo. Nah, itulah yang suka lupa nih banyak lupa nggak ada lagi tuh teman yang udah ya gua yang ini nanti kalau pas interview aku yang nemenin, aku yang nggak ada tuh ya maksudnya Anda pas di situ Anda berjuang sendiri Oke. dan CV yang tadi seperti di di ada informasinya dari universitas memang bukan hasil kerjaan kebut semalam ya, jadi bukan SKS dulu kalau zaman dulu kita udah SKS. Oke. Iya betul SKS Oke. sistem kebut semalam nggak bisa, itu merupakan suatu hasil rangkayan perjalanan Anda yang selama Anda kuliah mungkin atau sejak masa SMA yang sudah eh ter- internisasikan dengan baik dan dituangkan ke dalam suatu kurikulum vitae begitu He'eh. Oke. gitu sih kalau yang sudah masa kuliah ya. 05:04 Oke, jadi buat yang masih kuliah ayo ya IPK dijaga tetap aktif ya kan, coba-coba magang sana sini ya. Yang sudah lulus dan kebetulan kok dijalani semua, ya udah dengerin POWER TIPS-nya kita punya cara bagaimana agar eh apa pun yang terjadi selama masa kuliah tetap bisa eh persiapannya juga keren nih ketika akan masuk dunia kerja. Soal CV akan kita bahas di sesi-sesi selanjutnya tadi sempat disebutkan tentang interview nih. Pertama kali kerja Iya. Iya. Iya. dunia kerja kan interview ini Apakah ada tantangan tersendiri juga ketika kita akan mengikuti interview gitu? 05:39 Ya ini ya judulnya, makanya sebenarnya eh tadi mungkin lupa disebutkan ya sesi kita yang akan berseri-seri ini ada empat Iya. Yes. seri kayaknya. itu adalah judulnya sebenarnya Welcome to The Real World. Welcome to The Real World. Ya. 05:56 dunia nyata yang pertama adalah itu sesi interview Ya sesi interview Anda pada saat Anda mau melamar sebagai karyawan di sebuah perusahaan, Kenapa? He'eh Iya. Ya. Pertama. eh ini kenyataan-kenyataannya dulu ya, jadi nanti persiapannya di sesi selanjutnya, Pertama adalah yang menginterview Anda Oke. Iya. bisa jadi orang yang sudah sangat tua, bisa umurnya seumur Bapak Ibu kalian ya jadi jangan salah, K, biasakan lah diri bergaul dengan berbagai usia jadi jangan alergi deh sama orang-orang yang umurnya tua bisa jadi nanti tiba-tiba, lho Iya. ini mah kayak bokap gua ya gitu. Nah, itu ya bisa kejadian seperti itu untuk yang menginterview, dan misalnya interview ini bilangnya ya nanti Anda interview dengan Bapak A gitu, tiba-tiba pada saat hadir, entah offline entah online kok banyak orang ya Nah Nah. Jangan berkecil hati ya jangan berkecil hati, mungkin itu Anda tuh sangat menarik sehingga banyak orang yang ingin ketemu ataupun melihat Anda jadi sebenarnya itu mungkin tanda yang baik ya. Hmm. Terus satu dari segi interviewer, kedua ya dari segi kandidat. Kandidat. Anda bisa satu orang lawan dua lawan tiga lawan puluhan lawan ratusan bisa ribuan, ya. Jadi untuk urusan-urusan yang sangat ekonomik ya atau sangat spesifik Anda bisa bersaing dengan semakin banyak kandidat ya. Jadi nah Nah kalau Anda itu ya jadi se- kandidat itu tergantung apakah ini perusahaan startup, eh small medium atau eh korporasi ya. Jadi itu Anda harus siap Oke. dari segi kandidat, Nah, dari tadi segi yang ketiga adalah dari tadi kan ada interviewer, ada kompetitor Anda, ya. Sebaik kandidat, tentu pada saat bertatap muka, Anda mau tidak mau akan dinilai ya di-judge, ya. Jadi He'eh. Hmm. ya senyum-senyum ajalah ya gitu ya. Mental ya. Itu kenyataan ya, meskipun sebenarnya interview itu adalah sebuah ajang dialog, saling memperkenalkan diri saling mengenal tetapi mau tidak mau Anda pasti akan di-judge ya itu yang ketiga. Hmm. Hmm. Lalu ya ya jadi Nah yang keempat kalau kita bicara offline ya kita mau interview bisa kena macet ya. tiba-tiba sekarang sedang pandemi pada tiba-tiba bisa saja masih tetap offline ya Anda sampai di gedung ini tiba-tiba antrian prosesnya panjang banget ya, ternyata lift-nya harus sedikit-sedikit ya, sedikit-sedikit. Iya. Betul. Anda jadinya sedikit, ah, kan sekarang kosong lift palingan saya berapa menit tiba-tiba menjadi setengah jam, siapa tahu ya jadi Ah! Dikagetin tuh. banyak dekget-dekget ya sudah nervouse jadi mendidih. Gitu. Nah kalau online, lagi enak-enak kan, tiba-tiba kuotanya habis ya, langsung tiba-tiba kenapa, gitu ya. Jadi banyak hal ya, itu kenyataan yang bisa membuat Anda yang tadinya positif nervouse tapi tetap positif bisa menjadi naik darah. Gitu ya. Hmm. Oke. Ya begitu ya nah jadi eh banyak hal yang bisa terjadi eh sehingga Iya. butuh persiapan, ya. Jadi nanti kita ada akan masuk persiapan supaya Anda bisa 3C nih. 3C? Oke. Iya. 3C. 3C itu calm, Anda bisa calm He'eh. bisa confident He'eh. bisa cool ya tapi itu akan ada di sesi-sesi berikutnya. Sesi-sesi berikutnya. Oke. Baik sampai berjumpa di sesi berikutnya kasih eh bocoran dong Bu, Bu Devi eh tipsnya bagaimana untuk eh mengawali deh, mengawali untuk interview agar diri kita ini siap dulu gitu sebelum 3C tadi akan kita siapkan diri. 09:44 Iya, ya. Jadi untuk hari ini ya mungkin eh kalau kita tarik ya ada 3 tips untuk hari ini adalah memang kita harus bersiap ya siapkan diri, benar-benar siapkan diri. Itu ya siapkan diri itu bisa jauh sebelum lo, jadi nggak bisa semalam tuh jadi semuanya gitu nggak bisa ya, jadi siapkan diri Iya. pada saat Anda kuliah juga sudah oh saya tuh harus strategi-strategi apa nih saya harus ikut kegiatan apa nih, kelompok apa nih, kepanitiaan apa nih? Ya, IPK-nya harus berapa nih, siapkan diri ya terus kamu tuh senangnya apa sih terus penginnya nanti kerjanya jadi apa sih, Apakah mau jadi karyawan atau entrepreneur maunya di bidang apa sih? gitu ya. Jadi atau perusahaan apa gitu siapkan. He'eh. Itu. Yang kedua itu tadi sudah jelas ya di dunia nyata interview itu banyak hal bisa terjadi harus siap mental, Apakah Anda di-interview oleh orang yang sudah tua, di-interview bertubi-tubi oleh banyak orang ya. Jadi Hmm. jangan keder lah udah, itu mental kita harus mental baja ya mau dilihat dari ujung kepala sampai ujung kaki kalau sekarang sih kalau online kita ujung kepala sampai ujung perut. Kita bisa sampai. Oke. Ya. Lalu yang ketiga yaitu ya menjaga juga siapkan emosi ya, hal-hal teknis nonteknis hal-hal yang terpikir nggak bisa saja muncul seketika detik-detik sebelum interview tuh terjadi. Jadi memang kita harus siap emosi, siap diri, siap mental, siap emosi. Gitu kali, Daniel dari sesi pagi ini. Iya. Oke. Itu dulu ya. Kalau penasaran apa yang terjadi di interview boleh tanya atau nggak sih sebenarnya kemudian bagaimana agar bisa 3C tadi cool, calm and confidence. Silakan diikuti di POWER TIPS sesi selanjutnya. Bu Devi terima kasih. Iya. Iya. Iya. Oke. Iya. Oke.
(0:00) Sahabat-sahabat di Narji, (0:02) baru jumpa lagi di PowerTips bersama saya Daniel Wibowo. (0:05) Masih kami siapkan untuk teman-teman yang akan segera masuk ke dunia kerja. (0:09) Kalau Anda ingat di sesi sebelumnya, (0:11) ada beberapa hal yang harus disiapkan nih, (0:13) termasuk mempersiapkan CV dan bagaimana agar menjadi seorang yang percaya diri, (0:20) atau kita singkat dengan 3C, confidence, calm, and cool.
(0:23) Nah, kita akan bahas lebih lanjut tentang hal ini (0:25) agar teman-teman semua semakin siap untuk masuk ke dunia kerja. (0:29) Masih bersama Goreti Devi, konsultan di Narji Indonesia. (0:33) Bu Devi.
(0:35) Goreti Devi, konsultan di Narji Indonesia. (0:36) Hai Daniel, gimana kabar? (0:38) Baik-baik. Ini saya sudah confidence, tapi nggak cool-cool.
(0:43) Kamu tuh selalu lah ya, udah confidence, calm, cool, udah seorang Daniel. (0:48) Jadi teman-teman kalau mau nonton nih begini, (0:50) bagaimana tampil di depan kamera ya, seperti ini. (0:54) Sok pede gitu ya.
(0:57) Kadang-kadang buat teman-teman yang ingin masuk ke dunia kerja, (1:01) tiga hal itu bukan hal yang gampang, (1:03) yaitu confidence, calm, and cool. (1:05) Boleh dibantu dong kita bahas satu-satu. (1:08) Oke, jadi hari ini kita bahas satu dulu ya, (1:11) confidence mengenai pekerjaan.
(1:14) Jadi kita memang harus bisa percaya diri. (1:18) Bagaimana sih caranya kita supaya bisa percaya diri? (1:21) Kita itu melakukan tentu yang kita sebut persiapan yang matang. (1:26) Nah, persiapan itu apa saja? (1:28) Nah, persiapan itu mengenai diri kita sendiri.
(1:31) Sudah tentu lah ya. (1:32) Yang berikutnya adalah mengenai perusahaan yang akan kita tuju. (1:37) Lalu yang ketiga adalah mengenai posisi yang akan kita lamar.
(1:42) Jadi kita mau melamar di posisi tertentu atau begitu. (1:45) Apapun itu harus mempersiapkan itu semua. (1:49) Jadi minimal kita juga melakukan riset.
(1:51) Jadi persiapan dan riset sebenarnya ya. (1:53) Nah, langsung aja ya. (1:56) Jadi kita mengenai diri kita sendiri.
(1:59) Apa sih yang harus kita lakukan mengenai diri kita sendiri? (2:02) Ya tentu, pertama siapa diri kita keseharian, latar belakang kita. (2:08) Lalu kita itu nanti kalau masuk di perusahaan itu, (2:12) kita itu apa sih yang kita capai atau karir apa yang ingin kita raih di situ? (2:16) Nah, itu kurang lebih harus kita clear di situ ya. (2:19) Jadi kenapa sih sampai kita mau mengambil posisi itu? (2:23) Itu juga harus clear.
(2:25) Karena nanti kalau clear buat Anda tentu juga clear buat si perusahaan ya. (2:28) Orang yang mau ngobrol terhadap Anda, teman-teman. (2:31) Nah, di sini ada baiknya Anda atau teman-teman ini nanya nih sama teman-teman dekat lah ya.
(2:37) Atau sama orang tua, orang rumah. (2:39) Hal-hal lain yang mereka lihat positif dari teman-teman sekalian (2:44) yang mungkin selama ini teman-teman itu nggak sadar. (2:47) Bisa jadi loh ada tuh.
(2:49) Jadi ini nanti bisa dimasukkan ke CVO. (2:52) Hal-hal positif mengenai diri saya. (2:54) Karena nanti kadang-kadang ditanyain juga ada begitu nih.
(2:56) Apa sih hal yang positif mengenai kamu? (2:59) Nah, ini bisa membantu. (3:02) Nah, iya bisa membantu. (3:03) Nah, kalau bisa kita lihat mungkin cara menuangkannya di CVO ini seperti apa? (3:08) Boleh? (3:10) Kita lihat bagaimana cara menuangkannya di CVO ya.
(3:13) Mungkin teman-teman nanti bisa membantu kalian nih. (3:16) Oke, saya share screen ini? (3:19) Ya, boleh share screen. (3:21) Semoga membantu teman-teman semuanya.
(3:23) Mari kita lihat seperti inilah. (3:26) Oke. (3:29) Nah, ini ya.
(3:31) Jadi sebuah CV, anda teman-temannya harus menyertai sebuah CV tentunya ya. (3:37) Tentu paling atas itu ada foto dan nama. (3:40) Nah, lanjut ke dalamnya itu apa? (3:43) Jadi siapa kamu? (3:46) Dalam keseharian, otomatis ini ada data diri.
(3:51) Lalu apa latar belakang pendidikan? (3:54) Lalu siapa kamu di dalam keseharian kamu? (3:58) Lalu objektif kamu dalam berkarir apa? (4:01) Jadi gini, kamu itu siapa? (4:03) Keseharian kamu mungkin kamu sebenarnya punya hobi ini, itu termasuk dalam keseharian ya. (4:09) Senang bergaul, senang baca buku, senang naik gunung atau traveling. (4:12) Tapi punya visi yang lain lagi dalam berkarir, nah itu harus jelas ya.
(4:16) Nah, kalau dalam karir sendiri, kamu apa tuh? (4:18) Apa yang kamu pengen? (4:21) Kalau sudah bicarakan, tentu kita harus membicarakan hal-hal yang kita sudah raih (4:26) sebagai prestasi yang, apa sih yang sudah kita raih yang bisa dibanggakan. (4:30) Atau adakah pengalaman-pengalaman kita sebelumnya (4:35) atau pengalaman di dalam organisasi yang bisa mendukung kita dalam meraih (4:40) atau mencapai karir yang baik di dalam profesi atau posisi yang kita lamar. (4:47) Begitu pula kemampuan-kemampuan apa lagi sih yang lain yang kamu miliki (4:51) sehingga kamu bisa sukses di tempat atau di posisi yang kamu lamar.
(4:57) Lalu yang terakhir, jangan lupa bagaimana kita bisa meng-contact kamu, (5:02) entah itu email ataupun Whatsapp ya, Whatsapp number ataupun apapun, (5:09) di mana perusahaan bisa dengan mudah mencapai atau meng-contact anda. (5:14) Kadang-kadang kita lupa di sini, saya sangat Whatsappan tapi yang ditaruh email, (5:19) nomor Whatsappnya lupa. Jadi di email lupa, tidak dibuka-buka.
(5:23) Atau orang senang nongkrongnya di email atau di Facebook atau di mana, (5:27) yang dikasih nomor Whatsapp. (5:29) Kasihlah semua jalur kontak yang mungkin yang paling sering kamu gunakan (5:33) sehingga komunikasi bisa menjadi lancar. (5:37) Mungkin begitu saja.
Daniel? (5:39) Kalau untuk prestasi yang pernah diraih, ketika ini adalah pekerjaan pertama, (5:44) apa yang akan ditulis? (5:46) Prestasi ini bisa prestasi sebelumnya semasa kuliah. (5:49) Jadi misalnya melamar sebagai posisi A, waktu semasa kuliah, (5:54) ada prestasi di mata kuliah tertentu, misalnya mendapatkan nilai terbaik (5:59) sehingga mendapatkan beasiswa di semester berikutnya (6:01) karena prestasi di mata kuliah tertentu, (6:03) yang mana mata kuliah ini nanti menjadi job desk utama di dalam pekerjaan. (6:08) Itu bisa ditanjakan.
(6:12) Untuk objektif dalam berkarir, contohnya ngomongin apa ya Bu? (6:17) Kalau objektif dalam berkarir, misalnya saya itu nantinya, (6:23) kalau pertama pasti dia menjadi staff ya. (6:26) Staff misalnya menjadi supervisor, menjadi manager. (6:33) Di sisi itu bisa juga sebenarnya nanti kalau misalkan saya menjadi manager, (6:36) saya ingin bisa menjadi mentor juga buat rekan-rekan, (6:39) karena saya sangat ahli di bidang ini.
(6:43) Bahkan mungkin waktu saya lulus, dosen sudah meminta saya (6:47) untuk meneruskan menjadi rekan-rekan dosen, (6:54) juga menjadi dosen karena saya punya prestasi yang bagus (6:56) khususnya di mata kuliah itu, di mana sangat menonjol. (7:00) Karena waktu itu juga terjadi pada anak saya kebetulan di mata kuliah, (7:04) jadi dia memang ada satu mata kuliah yang sulit, (7:05) rata-rata yang mengambil tugas akhir di mata kuliah itu gagal, (7:10) sehingga anak saya kebetulan memang cukup berprestasi di bidang itu, (7:13) dia ditantang. (7:14) Ini sangat sulit, it's like success or fail.
(7:17) Ternyata dia sangat berhasil. (7:19) Jadi begitu keluar dari ruang sidang, (7:21) dosenya langsung minta dia untuk bisa melanjutkan S2 (7:25) untuk kembali lagi menjadi dosen. (7:27) Ini jadi suatu prestasi yang sebenarnya nanti bisa dikatakan (7:31) khususnya di mata kuliah ini atau di bidang ini, (7:34) saya adalah juaranya.
(7:38) Satu lagi tentang skills ini, sejauh mana yang perlu ditulis dalam CV itu. (7:43) Misalnya, saya bisa debut, saya bisa kerobohan. (7:48) Ini pertanyaan menarik ya, karena ini yang seringkali gini ya, (7:53) saya sangat senang sekali misalnya kadang ya itu ya, (8:00) misalnya naik motocross gitu ya, atau olahraga motocross.
(8:03) Sebenarnya, kita yang sudah jelas, yang kita sasar itu adalah (8:08) pekerjaan di belakang meja itu memang suatu keahlian kita bisa, (8:13) kalau ditanya, mungkin ditulisnya gini, (8:16) saya senang berpetualang atau hal-hal yang menentang bahaya. (8:19) Atau saya suka tantangan, itu lebih netral. (8:22) Tapi kalau ditanya lebih lanjut apakah itu, baru mungkin disebutkan, (8:25) oh saya senang, misalnya contohnya olahraga motocross itu saya suka banget.
(8:29) Tapi tidak perlu semuanya itu digembreng, (8:32) jadi sepertinya kamu mau jadi chef di suatu restoran, (8:35) saya pintar sekali menyulam. (8:40) Itu baiklah, tapi saya senang sekali pekerjaan yang detail. (8:47) Itu bisa ditulis seperti itu, nanti kalau ditanya lebih lanjut baru kali.
(8:52) Oke, baik. Semoga jelas ya teman-teman di NRG. (8:57) Ini cukup satu lembar, dan isinya adalah ini.
(9:02) Saya tutup ya, Bu? (9:04) Boleh. Terima kasih, Daniel. (9:07) Yes, itu dia soal CV.
(9:09) Pertama, perhatikan soal CV, (9:12) kalau perlu riset tentang diri Anda ke orang-orang di sekitar apa sih, (9:16) kelebihannya, apa hal positif yang dimiliki. (9:20) Selanjutnya? (9:21) Sama itu. Minta bantuan grafis desainer.
(9:26) Itu menjadi benar-benar kesan pertama dari perusahaan terhadap Anda (9:31) yang mana belum ketemu orangnya, tapi yang datang itu silamaran itu duluan. (9:34) Menjadi representatif dari Anda silamaran tersebut. (9:39) Jadi harus bagus.
(9:40) Harus bagus. (9:41) Visualnya itu bagus. (9:44) Sip, itu dia soal CV.
(9:46) Berikutnya? (9:47) Reset mengenai perusahaan itu sendiri. (9:51) Jadi perusahaan itu misalnya kapan berdirinya? (9:56) Apapun yang cabang nggak? (9:58) Produknya apa aja? (9:59) Produk andalanya apa? (10:02) Konsumennya itu siapa? (10:04) Kompetitornya itu siapa? (10:06) Lalu siapa sih orang-orang di dalamnya? (10:09) Mungkin ada orang-orang yang sangat wow di dalamnya (10:12) sehingga mungkin baru dapat award, (10:14) ada di koran, atau ada yang baru masuk di medsos, (10:19) atau baru di wawancara. (10:20) Nah ini kalian semua harus tahu.
(10:22) Jadi jangan sampai kalau, (10:25) ini karena termasuk pertanyaan favorit nih, (10:28) kalau teman-teman mau tahu, (10:30) interviewer itu, kamu tahu apa tentang perusahaan kami? (10:33) Kalau misalnya teman-teman jawabnya, (10:35) nggak tahu? Jujur ya. (10:38) Katanya mau gabung sama kita. (10:40) Kok kamu nggak tahu apa-apa sih tentang kita? (10:42) Kita sama aja nih, mau nembak orang, (10:44) tapi nggak kenal.
Kan lucu ya? (10:45) Bener nggak, Daniel? (10:47) Udah kenal aja belum tentu diterima ya, Bu? (10:50) Udah kenal aja ditembak belum tentu mau, gimana? (10:53) Nggak tahu, mau main nembak aja. (10:56) Karena bertepuk sebelah tangan. (10:59) Itu jauh mana harus mengenal perusahaannya? (11:01) Cukup yang bisa dicari di open source atau seperti apa? (11:05) Pasti banyak ya open source.
(11:08) Atau kalau misalnya perusahaan ini kecil, (11:10) atau belum public, atau masih startup, (11:13) ya harus kepo. (11:14) Sekarang anak sekarang nggak tahu gimana caranya harus kepo. (11:17) Perusahaan juga sekarang kepo lho mengenai kamu.
(11:19) Jadi kamu nggak boleh kalah kepo sama mereka. (11:21) Mereka akan kepo terhadap kamu, (11:23) nanti mungkin di sesi selanjutnya (11:25) ini menarik sekali ya, (11:26) bagaimana keponya mereka terhadap teman-teman. (11:28) Jadi teman-teman juga nggak boleh kalah kepo (11:30) bagaimana ngepokin perusahaan mereka.
(11:36) Cari tahu tentang perusahaannya. (11:38) Ya, cari tahu ya. (11:41) Biar nembaknya tepat.
(11:45) Oke. (11:46) Kemudian ada satu lagi kah? (11:48) Ada lagi yang perlu kita siapkan? (11:50) Ini adalah riset mengenai (11:52) posisi yang ingin kita tuju, (11:54) yang kita lamar. (11:55) Jadi teman-teman tahu, (11:57) apa yang diharapkan kalau teman-teman (12:00) sampai mengisi posisi tersebut.
(12:02) Jadi jangan saya, ah pengen, ah kayaknya seru nih (12:05) jadi ini. (12:06) Jadi kamu tahu nggak kira-kira apa yang diharapkan dari kamu? (12:09) Waktu kamu nanti bekerja di situ? (12:12) Ya nggak tahu ya. (12:13) Ntar, ya gimana ntar aja.
(12:16) Itu is big no-no ya. (12:18) Playing, don't know, don't care. (12:20) Itu nggak bisa.
(12:24) Kemahangke, gimana nanti. (12:26) Itu nggak bisa. (12:27) Jadi teman-temannya harus risetlah.
(12:30) Jadi saya kalau misalnya nanti (12:32) mendapatkan posisi itu, (12:33) apa yang diharapkan dari saya. (12:35) Karena di sini nanti teman-teman juga harus bisa menyebutkan (12:38) kalau nanti saya mendapatkan posisi itu (12:40) saya bisa berkontribusi di sini (12:42) dengan cara ini. (12:43) Itu baru sip.
(12:46) Mungkin itu ya. (12:48) Kalau teman-teman sudah tadi bisa siapkan (12:50) tentang diri sendiri, sudah siapkan (12:52) tentang perusahaan, (12:54) sudah siapkan tentang (12:56) yang diharapkan (12:58) dari posisi yang ada di atas, (12:59) ya mudah-mudahan itu akan menjadi lebih confident. (13:04) Itu dia.
(13:06) Silahkan untuk siapkan (13:07) diri sendiri agar tetap menjadi confident. (13:10) Bu Devi, sebelum kita akhirin, boleh kita (13:11) ulangi lagi tips untuk Sahabat Dinarji (13:13) di episode kali ini. (13:15) Jadi tipsnya itu jangan (13:17) anggap enteng membuat CV.
(13:21) CV bukan (13:22) kerja kebut semalam ya, (13:24) teman-teman. (13:25) Jangan anggap enteng tadi. CV dan riset.
(13:28) Riset. (13:29) Riset tentang perusahaan, tentang pekerjaan. (13:31) Itu nomor satu.
(13:33) Yang kedua, (13:34) jangan anggap enteng waktu (13:36) klik email-email (13:38) lamaran, karena (13:39) teman-teman ini, begitu (13:42) klik, siapa tahu di sana lagi senggang, (13:44) email itu begitu indahnya, langsung (13:46) jebret, orang ngelihat, wow. (13:49) Terus anda langsung dipanggil. (13:51) Tiba-tiba besok pagi akan (13:52) dipanggil Zoom Meeting.
(13:54) Nah, kaget (13:56) nggak tuh? Wow, tadi saya ngirim (13:58) apa ya? Aduh, saya aja belum ingat. (14:02) Apa yang dipanggil? (14:03) Begitu. (14:07) Lalu, (14:08) yang terakhir, (14:13) ya, (14:14) carilah (14:16) orang yang senior, (14:18) ya, orang yang senior, (14:20) entah kakak kelas, (14:21) yang sudah masuk di perusahaan yang sama, (14:23) entah kakak sendiri, atau orang tua, (14:25) atau om, tante, orang yang (14:27) profesional, atau yang siapa tahu ada kenalan (14:29) yang di HRD.
Tanya, (14:32) belum, (14:33) apa yang masih bisa diperbaiki atau (14:35) ditingkatkan, ditambahkan, lalu anda (14:37) teman-teman ini latihan, latihan, (14:39) bikin roleplay, interview, (14:42) ya, coba (14:43) tanya jawab bagaimana yang CV (14:45) tadi bentuknya tulisan itu menjadi (14:47) lisan, ya, jadi ingat (14:49) untuk latihan, ya, (14:51) karena tertulis dengan (14:53) bicara itu beda banget. (14:56) Iya, menjabarkan, ya, (14:57) jadi yang tadinya tertulis ini (14:59) sekarang anda bawakan secara lisan, itu beda (15:01) banget, jadi perlu latihan. (15:03) Nah, kalau sudah lakuin, baru (15:05) kirim email, itu sebaiknya, ya, jadi (15:07) jangan terbalik.
(15:08) â€“ Oh, latihan dulu, baru kirim email, oh ini penting nih, ya. (15:12) Siapkan diri dulu, (15:13) riset, ya, (15:15) kemudian bikin CV yang keren, (15:17) latihan dulu, baru dikirim. (15:19) â€“ Baru dikirim.
(15:20) Jadi jangan anggap, ah, saya kirim, (15:23) klik, klik, klik, gitu, sampai nggak tahu (15:25) kirim seberapa perusahaan, perusahaan apa (15:27) aja dikirimnya, it's like a big no-no, ya. (15:31) â€“ Oke, silahkan langsung dipraktekan (15:33) saja buat teman-teman di Narji. Bu Devi, (15:35) terima kasih buat waktunya.
(15:37) â€“ Sama-sama, ya, oke. (15:39) â€“ Oke, teman-teman di Narji juga terima kasih. (15:41) Sampai ketemu, bye.
00:00 Halo, teman-teman Dynargie. Bagaimana persiapan untuk masuk ke perusahaan barunya? CV, CV sudah aman, riset, tanya-tanya ke orang sekitar sudah, siap untuk interview. Setelah interview ngapain ya? Oke kita akan membahas di POWER TIPS kali ini saya masih bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia Goretti Devi. Hai, Bu Devi. 00:18 Hai, hai Daniel, gimana kabar hari ini? 00:20 Deg-degan karena mau interview nih. Enggak tahu selama interview harus ngapain ini kan? 00:25 Oke, 00:27 Ya, pertanyaan ya. Memang ini kalau teman-teman tahu ya, kalau kenal sosok Daniel nih, Daniel ini memang apa ya? Orangnya kayaknya diem-diem gimana, tapi kalau udah begitu ngomong kocak, gitu ya. Jadi selalu menimbulkan apa? Semangat positif ya. 00:40 Oke ya baik. Oke. eh, teman-teman ini melanjutkan pada sesi yang kemarin yang kita tunjukan Oke. Iya. Iya, kan? Kita kan punya 3C itu ada confident, calm sama cool. Nah, kita sudah confident nih kemarin He'eh. kita masuk ke yang kedua dan ketiga, calm dan cool. Iya. Ya, langsung aja nih, Daniel ya? Boleh. 00:58 Oke. 01:00 Oke. Nah, jadi calm ya, kita memang harus kalem, karena bagaimanapun sebagian, sebagian persiapan untuk menjadi tenang tuh sudah kemarin kan kita CV sudah siap, Betul. sudah berlatihan, ya, kan, berlatihan nih sama senior ya sudah banyak bertanya, nah apalagi sih yang bisa membuat kita tenang nih? Nah, Hmm. satu hal yang bisa dilakukan adalah eh, mempersiapkan pertanyaan ya dan perlu disadari eh pertanyaan dan jawaban yang baku nih ya selama interview, karena perlu disadari Iya. Oke. eh, untuk teman-teman semua ini adalah sebenarnya ajang dialog, ya, jadi bukan ajang interogasi supaya teman-teman. Hmm. Oh, dua arah. Iya, dua arah supaya teman-teman nih lebih tenang ya. Jadi sebenarnya interview yang baik itu adalah ajang dialog. Dialog untuk kedua belah pihak, ya, perusahaan maupun teman-teman sebagai pencari kerja itu untuk saling lebih mengenal, ya, saling lebih mengetahui. Eh letak kecocokannya dimana, ketidakcocokannya dimana. Bisa jadi lho teman-teman sudah ngebet banget nih sama perusahaan ini. Ternyata setelah ngobrol lebih lanjut, eh eh eh. Hmm. kayaknya agak sedikit beda nih sama yang saya bayangin, itu bisa saja. Bisa apa-apa ya Bu? 02:21 Oh, enggak apa-apa. Karena kita penginnya kerja langgeng ya, penginnya kerja langgeng, berkarir juga sukses ke depan, jadi kalau eh, selama interview terjadi hal-hal di antara kedua belah pihak ada kecocokan ya, begitu kan jadi ini deal, ya kan tetapi kalau misalnya di antara kedua pihak ada yang merasa, "Oh, ternyata begini.", sah saja, kan? Kalau misalnya siapa tahu perusahaannya senang tapi Anda-nya yang kurang cocok bisa juga ya. Jadi Oh. Iya. Nah, 02:46 jadi berkaitan dengan hal ini kita eh, ada baiknya mempersiapkan tuh eh, Daniel yang namanya pertanyaan dan jawaban baku selama interview, ya, itu akan lebih memudahkan nih Bu buat teman-teman sekalian. Oh. Iya, iya, iya. Contoh ya contoh. 03:04 Yang paling sering pertama kali biasanya pertanyaan pertama kali adalah. Mm ceritakanlah tentang diri Anda. Nah, ya, kan. Gitu. Hmm. Nah, teman-teman ini, eh, kadang bingung, diri, diriku, kan, sudah 23 tahun, aku ceritain dari 0 sampai 23 atau bagaimana, nah. Hmm. He'eh. Tips ya, jadi ceritakanlah secara singkat biodata lalu pendidikan, ya, Pendidikan. SD, SMP, SMA, kuliah dimana, jurusannya, subjeknya, majornya apa? Tugas akhirnya apa? Oke. Lalu, masuklah kepada task. Task itu adalah talent, attitude, skill, dan knowledge, ya. Ceritakanlah, saya tuh talent-nya ini, skill-nya ini, knowledge-nya ini, ya kompetensi saya dimana, nah mengenai attitude gimana? Gimana nih saya caranya nyeritain attitude saya, masuklah kepada yang disebut star. Ya, star itu adalah situation, task, action dan result. Ya, jadi setelah Anda mengatakan, "Saya tuh kebiasa-kebiasaannya ini ini." dan sebagainya Nah, Oke. pernah ada suatu peristiwa nih ee suatu peristiwa nih ee suatu situasi ya dimana terjadi tantangan seperti ini. Lalu aksi saya dalam mengatasinya atau saya berbuat bla bla bla bla bla sehingga hasilnya ini. Oh, oke. ee dan saya puas ternyata saya bisa mengatasi tantangan tersebut. Nah disitulah kita bisa melihat attitude Anda terhadap suatu masalah, ya. Jadi He'eh. ada yang kita sebut task dan yang star. Jadi jangan ini star ini adalah untuk bisa membuat kerangka, ya, kerangka bagaimana Anda menceritakan diri Anda secara positif. Oke. eh, dalam menghadapi situasi Hmm. Hmm. menantan atau yang sulit sebelumnya. Jadi ini eh secara terstruktur ya, jadi yang mendengar juga enak gitu. Oke, iya, iya, iya. 04:49 eh Begitu ya, Jadi yang pertama ya ceritakan tentang diri Anda, oke. Ya, nah lalu biasanya masuk, deh. Hmm, apa yang kekuatan Anda gitu, hal positif itu Iya. Nah, lalu Mungkin lebih mudah karena kemarin juga kan kita sudah bilang, "Tanya aja sama orang-orang sekitar.", mungkin ada hal-hal yang positif nih, jadi mungkin nanti lebih gampang nih ceritainnya, ya. Gitu. Hmm. Nah, pasti berikutnya biasanya kelemahan Anda apa? Nah, nah ini bingung kalau bu jawabnya. Iya. Iya, ini 05:12 Sebenarnya mungkin kita tahu sih, cuma kalau kita cuma beberkan, "Ya saya tuh susah bangun tidur." Ya orangnya malah enggak mood lah gini. Ttitik, triknya itu yang di situ terjadi, ada. Oh! Aduh gimana ya, Pak. 06:18 Eh, bisa jadi lho ya begitu. Eh ada bagus kita tuh menjawabnya. Oke. Iya. Saya mengerti bahwa perusahaan ini sedang membutuhkan ini atau mau berkembang ke arah mana-mana, kan, kita sudah kepo nih tentang perusahaan. Nah, Hmm. Betul, betul. Betul. dengan kompetensi yang saya miliki, saya ee merasa saya bisa berkontribusi nih di sini sini sini sini. Nah, itu sih strategi kandidat ya. Jadi, kayak kurang lebih begitu. Nah, berikutnya jangan lupa siapkan juga pertanyaan untuk perusahaan. Jadi kalau ditanya Anda, ada yang mau ditanyakan? Enggak ada? Nah, jangan ya. Hmm. eh, di situ kita eh dilihat lebih pede ya lebih percaya diri kalau kita juga berani mengajukan pertanyaan-pertanyaan. Misal ya, "Oke, fokus perusahaan sekarang ini ke mana, sih?" Gitu atau 2 tahun ke depan mau perkembangannya ke mana? Nah, siapa tahu tiba-tiba dia bilang, "Oke, kita untuk staf yang kita rekrut eh hari ini, kita tuh selama 1 tahun atau 2 tahun ke depan kita mau sebarluaskan, ya, di pelosok Papua." Kita tiba-tiba mau membuat sesuatu di Papua yang, nah sedangkan tiba-tiba, "Wah, tadinya, kan, aku ke sini bukan kepengin kayak gitu, ya." Siapa tahu. Jadi, eh di situ dengan pertanyaan yang Anda lontarkan, nggak usah yang terlalu Iya, iya. Iya. sok kayak sok gimana gitu ya. Tetapi Anda punya cukup informasi apakah ini bergerak, akan sesuai yang teman-teman inginkan atau enggak, nah di situ. Jadi saling mengenalnya tuh kejadian gitu lho. Ya. Jadi jangan terima nasib. Iya iya iya enggak iya enggak, nah tahu-tahu pas keluar sebenarnya saya tuh kok ini enggak jelas itu enggak jelas. Nah jangan gitu. Oke. Oke, eh, seringkali Iya. He'eh. He'eh. ada yang bertanya, "Berapa gaji yang kamu inginkan?" Gitu. Kadang-kadang bingung ngomong apa. Nah, eh seben
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transkripsi: 00:00 Sahabat-sahabat Dynargie, selamat datang kembali di POWER TIPS persembahan Dynargie Indonesia. Kita akan melanjutkan obrolan yang kemarin ya berbeda topik tapi masih nyambung-nyambung ya kan. Kita banyak cerita tentang Agile leadership bagaimana para leader ini banyak ketemu dengan perubahan, beradaptasi dengan perubahan. Nah, berbicara tentang si perubahan itu, seperti apa sih seharusnya agar tujuan perubahannya bisa tercapai, ya. Hal yang lebih baik bisa tercapai di kemudian hari. Kita akan bahas tentang perubahan ini bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Bu Vera. 00:47 Halo, apa kabar? Semoga sehat semuanya ya. 00:49 Sehat-sehat, dari yang sakit berubah jadi sehat, ya kan? Yang sehat berubah jadi tambah sehat. Nah, tentang si perubahan ini Bu Vera, sebenarnya eh perlu persiapan enggak sih untuk berubah? Atau asal aja, "Eh!" gitu, Switch! gitu. Itu seperti apa sebaiknya? 01:08 Ah, you wish bisa begitu ya. I wish bisa begitu. 01:11 Nah, eh, sayangnya pada kenyataannya memang kita butuh persiapan. He'em. Ya. Di Dynargie bahkan kita selalu bilang bahwa persiapan itu sebenarnya 90% eh dari faktor kesuksesan. He'em. Kalau persiapan kita benar, maka 90% kemungkinan itu akan sukses. He'em. Itu. Ya. Jadi memang persiapan itu penting banget. Oke. Nah, untuk berubah, apa yang perlu dipersiapkan, untuk melakukan perubahan, apa yang perlu dipersiapkan? eh cukup banyak. He'em. ya. Jadi eh kita memang harus punya waktu untuk betul-betul menimbang eh dan memastikan gitu ya bahwa perubahan ini memang bisa dilakukan. Hmm. Ya. Jadi yang pertama memang kita harus melihat dulu emm, eh should be-nya tuh kayak apa? Jadi, kan, kita tuh kalau mau melakukan perubahan itu, kan, berubah dari A menuju ke B. Betul. Nah, perubahan gitu ya. Nah, jadi mesti mapping dulu nih, should be-nya tuh apa sih? Yang kita inginkan ujungnya itu menjadi. Oh, oke. Ya. Jadi, baiknya ke tujuan. He'em. Ya. Nah, saat ini itu kayak apa? Current. Hmm. Iya. Jadi saat ini begini, should be yang kita inginkan tuh adalah begitu. He'em. ya. Nah, kalau sudah kita lihat nih, kan, ada scope-nya, jelas. Jadi kita mau berubah dari A ke B. Hmm. ya. Nah, untuk menuju dari A ke B ini, bagian mana saja sih yang harus diubah? Karena belum tentu semuanya harus diubah. Oh, iya, betul. Iya, iya, iya. Ya kan? Belum tentu semuanya gitu ya. Yang sudah oke, yang memang masih relevan, masih betul, masih oke ya enggak perlu diubah. Hmm. Ya. Nah, yang mana yang harus diubah? Kita harus identify. He'em. Ya. Dan kenapa yang sudah kita identify ini, kenapa penting bahwa itu harus berubah? Oh oke. Ya. So, so kita tahu apa dan kenapanya, kenapa penting? He'em. Ya, ini harus berubah. Hmm. Nah, jadi benar-benar yang kita pilih tuh memang eh kita make sure yang kita pilih harus diubah itu memang yang betul-betul krusial. Jadi, kita enggak fokus pada hal-hal kecil yang ternyata enggak diubah enggak kenapa-napa gitu ya. Jadi kita fokus pada yang memang krusial harus diubah. Harus spesifik itu ya Bu ya? Harus spesifik. Yes. Hmm. Kalau enggak susah, kalau enggak, kalau enggak spesifik susah. Jadi kita memang harus punya list yang memang spesifik apa mananya gitu detail. Hmm, he'eh. Oke, itu langkah pertama. He'eh. Hmm. Lalu yang kedua, kita juga melihat ya, kan, kita sudah ketemu nih list mana aja nih yang harus diubah, ya, dan, dan memang penting harus diubah. Nah, kita lihat lagi, kita bisa kontrol apa enggak? Maksudnya? Perubahannya, jadi dari list tadi itu Hmm. ya, apakah semua itu within our control? Hmm. Oke. Oh, oke. Kalau, kalau, kalau salah satu atau beberapa dari yang list tadi, yang sudah kita identify itu, ada beberapa yang ini kontrolnya tidak ada di kita, ada di tempat lain. Hmm. Maka ya, enggak bisa kita merubah karena bukan kita yang kontrol. Hmm. Iya, kan? Baik. Jadi, eh kita mesti pilih yang mana yang memang within our control Hmm. Gitu, ya. Nah, jadi itu adalah yang eh penting karena kalau kontrolnya enggak di kita, kemungkinan bahwa kita bisa mengeksecute perubahannya sulit sekali. Oh oke. Iya, kan? Kayak saya misalnya gini, misalnya gini contoh, deh, misalnya, eh, saya mesti berubah nih Vera, nih mesti berubah nih. He'em. ya. Hmm. Dari, misalnya apa ya? Eh dari yang eh enggak disiplin misalnya gitu ya, enggak disiplin menjadi disiplin gitu ya. Hmm, he'eh. Betul. Nah, apa nih yang harus dirubah? Sudah di list nih beberapa hal. Oke, eh misalnya makan harus tepat waktu. Gitu ya. Lalu misalnya bangun harus tepat waktu, tidur malam harus tepat waktu, gitu ya, sudah di list mana saja yang penting. Hmm. Betul. Nah, sekarang eh hal-hal itu, itu kan within my control. Hmm. Benar, saya bisa merubahnya. Tapi kalau misalnya di list itu misalnya ada yang eh, apa? Misalnya meeting harus tepat waktu juga gitu ya. Nah, padahal Zoom meeting-nya nih misalnya nih sama Pak Daniel. Tapi yang jadi hostnya Pak Daniel. Oh. Oke. Iya, iya. Ya, kan? Nah, itu di luar kontrol saya. Saya enggak bisa merubah itu. Atau misalnya padahal mau merubah saya enggak bisa, orang itu dikontrolnya di saya. Hmm, he'em. Hmm. Ya. Jadi harus make sure bahwa yang mau kita rubah itu within our control. Hmm, he'em. Ya bukan di orang lain. Betul, paham. Oke. He'eh. Nah, lalu yang ketiga yang perlu kita lihat, dan ini penting sekali nih, ya, ini faktor people. Hmm. ya. Siapa saja yang akan kena impact dari perubahan ini. Hmm. Oh, oke. Ya. Perubahan itu, kan, pasti ada impact-nya terhadap manusia. Hmm. Betul. Betul. Nah, makanya kan orang bilang, "Iya, semua perubahan tuh ada pro and cons." Betul. Sebetulnya, apa sih kenapa kok ada pro and cons? Karena impact terhadap manusianya. Hmm. Ya. Nah, apakah eh, kenapa pro and cons? Karena ada gain dan ada loss. Oh, iya. Ada yang diuntungkan ada yang dirugikan, ya. Iya, he'eh ya. Jadi yang namanya pro and cons. Pro itu artinya adalah orang-orang yang pro, pasti ini orang-orang yang gain dengan perubahan ini dia mendapatkan something yang lebih menguntungkan buat dia. Betul. Betul. Maka dia akan pro. Ya. Tapi pro and cons, ya, yang cons-nya ini adalah orang-orang yang mungkin impact-nya ke dia itu bikin susah. He'em. Lose. Iya, iya, iya. Betul. ya, dia lose. Dia punya, dia loss. Ya, otomatis dia akan constraint. Dia akan menolak. Hmm. Ya. Jadi kita mesti melihat nih siapa saja orang yang akan kena impact, impact positif dan impact negatif. Siapa yang akan gain, siapa yang akan lose. Oh, oke. Baik. Nah, orang-orang yang eh terimpak ini ini yang harus kita apa ya? Kita approach sebelum perubahan itu terjadi. Kita mesti diskusi sama mereka, apa sih sebetulnya? Jadi jangan berasumsi. Ya, jadi kita. Betul. Baik. Oke. Kayak kira-kira kalau saya rubah begini Daniel, tuh, kayaknya bakalan oke sih, itu asumsi, gitu ya. Tapi saya ngobrol sama Daniel, "Dan, ini tuh kalau memang mau saya rubah begini, menurut kamu gimana?" Hmm. Iya, iya. Iya, kan? Nanti kita lihat, saya yang reaksi, lihat reaksinya. Kalau misalnya Daniel bilang, "Wah, oke tuh." Gini-gini, oke, berarti dia eh saya eh dia, pro, kan, gitu ya. Nah, saya akan tanya dimana dan bagusnya. Hmm. He'em. nanti dia akan, kan, akan disebutin. Misalnya nanti akan begini begini begini begini. Itu semua adalah pasti gain yang dia dapatkan. Oh, oke. Iya, iya, iya. Kan. Sementara kalau reaksinya, "Wah, kok gitu ya?" Gitu, kan, nanti begini. Gini, itu semua pasti yang keluar adalah loss-nya. Ya, betul. Iya, iya, iya. Nah, ini yang kita mesti eh dengerin, kita mesti listen memang. Gitu. Supaya kita tahu impact-nya nanti akan seperti apa pada mereka. Kita juga tahu eh, siapa yang akan pro siapa yang akan cons gitu, kan, ya. Siapa yang akan mendukung dan siapa yang akan menolak. Hmm. Ya ini nanti gain loss-nya ada ininya ada cara menganalisanya di podcast minggu depan, ya. Baik. Iya. Oke. Jadi persiapan itu kurang lebih gitu. Persiapan berarti yang dilakukan dengan spesifik. Pastikan eh hal yang bisa dikontrol dan tadi cari tahu gain dan loss-nya, siapa saja yang pro dan kontra, mau diapain sih orang-orang yang pro dan kontra ini? Kita bahas di episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih. Oke. Terima kasih, semoga berguna ya. Kita pamit di sini. Sampai jumpa.

judul kursus: Make A Change
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Kelompok
lesson: Gain vs Lose
transkripsi: 00:00 Sahabat-sahabat Dynargie, selamat datang kembali di POWER TIPS persembahan Dynargie Indonesia. Kita akan melanjutkan obrolan yang kemarin ya berbeda topik tapi masih nyambung-nyambung ya kan. Kita banyak cerita tentang Agile leadership bagaimana para leader ini banyak ketemu dengan perubahan, beradaptasi dengan perubahan. Nah, berbicara tentang si perubahan itu, seperti apa sih seharusnya agar tujuan perubahannya bisa tercapai, ya. Hal yang lebih baik bisa tercapai di kemudian hari. Kita akan bahas tentang perubahan ini bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Bu Vera. 00:47 Halo, apa kabar? Semoga sehat semuanya ya. 00:49 Sehat-sehat, dari yang sakit berubah jadi sehat, ya kan? Yang sehat berubah jadi tambah sehat. Nah, tentang si perubahan ini Bu Vera, sebenarnya eh perlu persiapan enggak sih untuk berubah? Atau asal aja, "Eh!" gitu, Switch! gitu. Itu seperti apa sebaiknya? 01:08 Ah, you wish bisa begitu ya. I wish bisa begitu. 01:11 Nah, eh, sayangnya pada kenyataannya memang kita butuh persiapan. He'em. Ya. Di Dynargie bahkan kita selalu bilang bahwa persiapan itu sebenarnya 90% eh dari faktor kesuksesan. He'em. Kalau persiapan kita benar, maka 90% kemungkinan itu akan sukses. He'em. Itu. Ya. Jadi memang persiapan itu penting banget. Oke. Nah, untuk berubah, apa yang perlu dipersiapkan, untuk melakukan perubahan, apa yang perlu dipersiapkan? eh cukup banyak. He'em. ya. Jadi eh kita memang harus punya waktu untuk betul-betul menimbang eh dan memastikan gitu ya bahwa perubahan ini memang bisa dilakukan. Hmm. Ya. Jadi yang pertama memang kita harus melihat dulu emm, eh should be-nya tuh kayak apa? Jadi, kan, kita tuh kalau mau melakukan perubahan itu, kan, berubah dari A menuju ke B. Betul. Nah, perubahan gitu ya. Nah, jadi mesti mapping dulu nih, should be-nya tuh apa sih? Yang kita inginkan ujungnya itu menjadi. Oh, oke. Ya. Jadi, baiknya ke tujuan. He'em. Ya. Nah, saat ini itu kayak apa? Current. Hmm. Iya. Jadi saat ini begini, should be yang kita inginkan tuh adalah begitu. He'em. ya. Nah, kalau sudah kita lihat nih, kan, ada scope-nya, jelas. Jadi kita mau berubah dari A ke B. Hmm. ya. Nah, untuk menuju dari A ke B ini, bagian mana saja sih yang harus diubah? Karena belum tentu semuanya harus diubah. Oh, iya, betul. Iya, iya, iya. Ya kan? Belum tentu semuanya gitu ya. Yang sudah oke, yang memang masih relevan, masih betul, masih oke ya enggak perlu diubah. Hmm. Ya. Nah, yang mana yang harus diubah? Kita harus identify. He'em. Ya. Dan kenapa yang sudah kita identify ini, kenapa penting bahwa itu harus berubah? Oh oke. Ya. So, so kita tahu apa dan kenapanya, kenapa penting? He'em. Ya, ini harus berubah. Hmm. Nah, jadi benar-benar yang kita pilih tuh memang eh kita make sure yang kita pilih harus diubah itu memang yang betul-betul krusial. Jadi, kita enggak fokus pada hal-hal kecil yang ternyata enggak diubah enggak kenapa-napa gitu ya. Jadi kita fokus pada yang memang krusial harus diubah. Harus spesifik itu ya Bu ya? Harus spesifik. Yes. Hmm. Kalau enggak susah, kalau enggak, kalau enggak spesifik susah. Jadi kita memang harus punya list yang memang spesifik apa mananya gitu detail. Hmm, he'eh. Oke, itu langkah pertama. He'eh. Hmm. Lalu yang kedua, kita juga melihat ya, kan, kita sudah ketemu nih list mana aja nih yang harus diubah, ya, dan, dan memang penting harus diubah. Nah, kita lihat lagi, kita bisa kontrol apa enggak? Maksudnya? Perubahannya, jadi dari list tadi itu Hmm. ya, apakah semua itu within our control? Hmm. Oke. Oh, oke. Kalau, kalau, kalau salah satu atau beberapa dari yang list tadi, yang sudah kita identify itu, ada beberapa yang ini kontrolnya tidak ada di kita, ada di tempat lain. Hmm. Maka ya, enggak bisa kita merubah karena bukan kita yang kontrol. Hmm. Iya, kan? Baik. Jadi, eh kita mesti pilih yang mana yang memang within our control Hmm. Gitu, ya. Nah, jadi itu adalah yang eh penting karena kalau kontrolnya enggak di kita, kemungkinan bahwa kita bisa mengeksecute perubahannya sulit sekali. Oh oke. Iya, kan? Kayak saya misalnya gini, misalnya gini contoh, deh, misalnya, eh, saya mesti berubah nih Vera, nih mesti berubah nih. He'em. ya. Hmm. Dari, misalnya apa ya? Eh dari yang eh enggak disiplin misalnya gitu ya, enggak disiplin menjadi disiplin gitu ya. Hmm, he'eh. Betul. Nah, apa nih yang harus dirubah? Sudah di list nih beberapa hal. Oke, eh misalnya makan harus tepat waktu. Gitu ya. Lalu misalnya bangun harus tepat waktu, tidur malam harus tepat waktu, gitu ya, sudah di list mana saja yang penting. Hmm. Betul. Nah, sekarang eh hal-hal itu, itu kan within my control. Hmm. Benar, saya bisa merubahnya. Tapi kalau misalnya di list itu misalnya ada yang eh, apa? Misalnya meeting harus tepat waktu juga gitu ya. Nah, padahal Zoom meeting-nya nih misalnya nih sama Pak Daniel. Tapi yang jadi hostnya Pak Daniel. Oh. Oke. Iya, iya. Ya, kan? Nah, itu di luar kontrol saya. Saya enggak bisa merubah itu. Atau misalnya padahal mau merubah saya enggak bisa, orang itu dikontrolnya di saya. Hmm, he'em. Hmm. Ya. Jadi harus make sure bahwa yang mau kita rubah itu within our control. Hmm, he'em. Ya bukan di orang lain. Betul, paham. Oke. He'eh. Nah, lalu yang ketiga yang perlu kita lihat, dan ini penting sekali nih, ya, ini faktor people. Hmm. ya. Siapa saja yang akan kena impact dari perubahan ini. Hmm. Oh, oke. Ya. Perubahan itu, kan, pasti ada impact-nya terhadap manusia. Hmm. Betul. Betul. Nah, makanya kan orang bilang, "Iya, semua perubahan tuh ada pro and cons." Betul. Sebetulnya, apa sih kenapa kok ada pro and cons? Karena impact terhadap manusianya. Hmm. Ya. Nah, apakah eh, kenapa pro and cons? Karena ada gain dan ada loss. Oh, iya. Ada yang diuntungkan ada yang dirugikan, ya. Iya, he'eh ya. Jadi yang namanya pro and cons. Pro itu artinya adalah orang-orang yang pro, pasti ini orang-orang yang gain dengan perubahan ini dia mendapatkan something yang lebih menguntungkan buat dia. Betul. Betul. Maka dia akan pro. Ya. Tapi pro and cons, ya, yang cons-nya ini adalah orang-orang yang mungkin impact-nya ke dia itu bikin susah. He'em. Lose. Iya, iya, iya. Betul. ya, dia lose. Dia punya, dia loss. Ya, otomatis dia akan constraint. Dia akan menolak. Hmm. Ya. Jadi kita mesti melihat nih siapa saja orang yang akan kena impact, impact positif dan impact negatif. Siapa yang akan gain, siapa yang akan lose. Oh, oke. Baik. Nah, orang-orang yang eh terimpak ini ini yang harus kita apa ya? Kita approach sebelum perubahan itu terjadi. Kita mesti diskusi sama mereka, apa sih sebetulnya? Jadi jangan berasumsi. Ya, jadi kita. Betul. Baik. Oke. Kayak kira-kira kalau saya rubah begini Daniel, tuh, kayaknya bakalan oke sih, itu asumsi, gitu ya. Tapi saya ngobrol sama Daniel, "Dan, ini tuh kalau memang mau saya rubah begini, menurut kamu gimana?" Hmm. Iya, iya. Iya, kan? Nanti kita lihat, saya yang reaksi, lihat reaksinya. Kalau misalnya Daniel bilang, "Wah, oke tuh." Gini-gini, oke, berarti dia eh saya eh dia, pro, kan, gitu ya. Nah, saya akan tanya dimana dan bagusnya. Hmm. He'em. nanti dia akan, kan, akan disebutin. Misalnya nanti akan begini begini begini begini. Itu semua adalah pasti gain yang dia dapatkan. Oh, oke. Iya, iya, iya. Kan. Sementara kalau reaksinya, "Wah, kok gitu ya?" Gitu, kan, nanti begini. Gini, itu semua pasti yang keluar adalah loss-nya. Ya, betul. Iya, iya, iya. Nah, ini yang kita mesti eh dengerin, kita mesti listen memang. Gitu. Supaya kita tahu impact-nya nanti akan seperti apa pada mereka. Kita juga tahu eh, siapa yang akan pro siapa yang akan cons gitu, kan, ya. Siapa yang akan mendukung dan siapa yang akan menolak. Hmm. Ya ini nanti gain loss-nya ada ininya ada cara menganalisanya di podcast minggu depan, ya. Baik. Iya. Oke. Jadi persiapan itu kurang lebih gitu. Persiapan berarti yang dilakukan dengan spesifik. Pastikan eh hal yang bisa dikontrol dan tadi cari tahu gain dan loss-nya, siapa saja yang pro dan kontra, mau diapain sih orang-orang yang pro dan kontra ini? Kita bahas di episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih. Oke. Terima kasih, semoga berguna ya. Kita pamit di sini. Sampai jumpa.

judul kursus: Make A Change
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Kompromi
lesson: Kompromi Menghambat Perubahan?
transkripsi: 00:00 POWER TIPS persembahan Dynargie Indonesia tentang perubahan. Episode sebelumnya kita sudah membahas bahwa ketika akan berubah, ya, itu ada empat bagian orang. Ya kan? Ada yang setuju, ada yang menolak, ada yang bingung, ada yang skeptis. Terus harus diapain kalau sudah tahu ee orang-orang ini, ya. Kembali bersama dengan Vera Maringka konsultan Dynargie Indonesia, Bu Vera. 00:25 Halo! 00:26 Bu, sudah analisa nih Bu? Sudah dapat nih, empat orang yang tadi disebutkan, yang setuju yang enggak setuju yang bingung dan yang skeptis, yang, "Ah, ya udah, sih." gitu. Terus harus diapain Bu mereka? 00:39 Ya kan? analisanya. Iya. Ya, analisanya kita kelompokkin, kan, siapa yang masuk begin, siapa yang masuk di lose, siapa yang masuk eh part gain, part lose, siapa yang masuk no gain no lose, gitu kan ya? Yang sebagian gain sebagian lose, ya ini kan orang-orang yang bingung ya kan? He'eh. Iya, apa enggak ya gitu kan? Dia bingung, ya. Ini orang-orang yang eh bingung ini ya, kita bisa pakai si ally. Oh. Oh, oke. Iya, iya. Dan, karena mereka yang akan semangat sekali untuk melakukan perubahan ini. He'em. ya. Kita, mereka our ally gitu. Ya. Nah, kita akan dapat support dari mereka. He'em. Ya. Lalu orang yang akan yang ee sebagian gain sebagian lose ya. Ini kan orang-orang yang bingung. He'em. ya, kan. Ee iya apa enggak ya, gitu kan? Dia bingung. Ya, ini orang-orang yang eh bingung ini ya kita bisa pakai si ally. Oh, oke. Oke, oke. Iya, kan? Karena mereka, oh iya-iya juga ya. Ya udah gue support deh gitu ya. Betul. Hmm, he'em. Nah, kan jadi dia masuk ke ally gitu ya. Nah, orang-orang yang enggak peduli ya, enggak ada gain enggak ada lose, ini juga masih bisa kita ajak. Sudah lah, anyway buat kamu, kan, enggak ada perubahannya. Ya, enggak ada impact-nya. Ya udah, dong, support aja kenapa? Bagi kamu enggak ada perubahan tapi kan bagi company ini sebetulnya baik sekali gitu kan ya. He'em. He'em. Sudahlah eh support dong gitu ya. Kita bisa meng, se apa? Kita bisa menginfluence seperti itu. Hmm. He'em. He'em. Ya. Demi kebaikan perusahaan deh, demi kebaikan bersama kamu support dong. ya. Hmm. He'em. Anyway buat kamu kan enggak ada, enggak ada yang loss-nya juga, gitu ya. Nah. itu kita bisa masukin lagi mereka, nih, menjadi masuk ke kuadran ally. Oke. Betul. He'eh ya. Nah, salah, bagaimana dengan yang lose. Ya. Yang orang-orang yang enggak ada gain-nya tapi dia cuman lose doang. Ini mereka pasti akan opos. Betul. Ya, mereka akan menolak. Nah, sebenarnya memang enggak bisa diapa-apain orang-orang ini. Secara human, Ya, kan. Jadi ya sudah dibiarin aja. Secara manusia memang enggak bisa diapa-apain memang mereka lose kok dan memang enggak mau gitu ya. Hmm. Hmm. Ya, kan? Jadi ya sudah dibiarin aja. Jadi ya, buk eh maksudnya gini, kita enggak usah membuang-buang energi dan fokus kepada mereka, kita fokus kepada yang tiga. Iya, iya, iya. Betul. Oh. Iya, kan? Enggak, kita enggak bisa membuat situasi menjadi sempurna bahwa semua orang akan fully support. Pasti akan ada, nih, si geng opos, ini pasti ada. Hmm. He'em. Nah. Hmm. Tapi kita make sure bahwa kita bisa ngambil yang tiga tadi untuk support kita. Untuk mereka, nih, mau melakukan perubahan. Yang ini yang, yang, yang geng opos ini ya, sudah, enggak bisa diapa-apain. Emang mereka lose kok, dan mereka memang enggak mau, gitu, ya. Hmm. Enggak bisa diapa-apain. Ya, nanti mungkin ya dilihat, eh kalau memang mereka eh masih mau stay, ya, mau enggak mau mereka harus mengikuti perubahan. Mmm. Iya. Ya. Jadi, jangan kita kompromi karena yang eh karena yang kelompok ini kita kompromi, perubahan itu nanti enggak terjadi. Betul. Iya, betul, oke. Ya. Jadi, ini kan masih, ini kita masih bicarakan tahap persiapan ya? He'em, he'em. Iya, tahap persiapan gitu ya. Tapi once di ketok palu gitu ya. Ini diberlakukan, maka kita sudah enggak boleh lagi kompromi karena kalau kompromi nanti kita apa? Eh balik lagi, gitu, ke situasi yang sebelumnya. Hmm, he'em. Betul. Dan sesuai kenapa persiapan ini penting sekali. Oke. Pertanyaan besarnya, Bu. Bagaimana kalau si lose-nya ini sebagian besar dari perusahaan? 90%, atau 80% menolak semua. 05:36 Oke, kita bahas minggu depan, ya? 05:39 Oh. Oke, kita bahas minggu depan. Baik. Ternyata eh ee dibutuhkan langkah-langkah selanjutnya setelah mengetahui analisanya ya. Ada yang mendukung bagaimana dia bisa mempengaruhi yang masih bingung ya, kan? Dan kita ketemu sama si oposisi ini harus diapain sih? Kalau lebih besar harus diapain? Dan tantangan-tantangan apa saja eh yang dihadapi ketika kita akan melakukan perubahan minggu depan baru kita bahas. Bu Vera, terima kasih. 06:05 Terima kasih sampai jumpa. 06:09 Terima kasih juga untuk Anda sahabat-sahabat Dynargie. Jangan lupa informasi selengkapnya, Anda bisa menghubungi eh media sosial Dynargie Indonesia, tertulis di bawah ini, kita ketemu di episode selanjutnya. Sampai jumpa.

judul kursus: Make A Change
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Analisa
lesson: Bagaimana Jika Lebih Banyak Yang Lose?
transkripsi: 0:00
Bagaimana sahabat-sahabat Dynargie sudah mulai melakukan langkah-langkah perubahan di organisasi Anda kalau memang itu diperlukan.
Ya, 3 episode sebelumnya sudah membahas tentang persiapannya, mencari tahu, menganalisa siapakah yang diuntungkan, siapakah yang mungkin dirugikan siapa yang pro siapa yang kontra. Nah, di episode kali ini saya akan mengajak Anda untuk membahas tantangannya, apa saja yang dihadapi ketika kita akan melakukan perubahan. Saya kembali bersama dengan Vera Maringka, Konsultan Dynargie Indonesia. Bu Vera.
0:30
Halo.

0:34
Salam sehat.
Salam sehat. Lanjut ya, Bu. Lanjut, tentang perubahan. Kemarin ee di episode sebelumnya adalah tantangan pertama setelah mengetahui analisa gain dan lose. Bagaimana jika yang lose banyak? Yang kontra banyak nih. Apa ya? Iya, mau dipaksa harus berubah, atau seperti apa, Bu?
0:57
Oke, jadi kalau ternyata analisa kita tuh yang di kuadran opos ini banyak, gitu ya? Yang lose nih banyak. Iya iya iya iya iya.
Ini ada dua hal sebetulnya, kita mesti menganalisa. Betul, ya, ada dua hal.
Satu, apakah memang betul-betul memang orang-orang ini yang 90% ini memang betul-betul memang lose? Memang enggak ada gain-nya sama sekali?
Oh.
Iya iya iya iya iya. Ehm. Karena ada kemungkinan sebetulnya ada gain. Tapi karena mereka sudah negatif dengan adanya perubahan, maka yang kepikiran sama mereka itu adalahnya adalah yang lose-nya aja. Gain-nya enggak kepikir. Betul, ya. Em.
Kalau memang ternyata memang ada gain, jadi kita mencariah. Mencari gain-nya tuh sebetulnya apa, gitu. Ya. Jadi jangan cuman fokusnya di lose-nya aja, ya. Iya. Iya.
Nah, kalau memang sudah ada kita bisa ngobrol. Tapi kan kalau yang ini kan engga mungkin dong, kalau yang ini kan kamu lebih enak dong, gitu ya. Iya kan? Ee misalnya gini kerjanya lebih ee, prosesnya lebih apa ee lebih panjang misalnya. Iya, tapi customer kan lebih senang, kan? Gitu, ya. Jadi ada, ada something yang ee gain-nya itu kita sebutkan. Karena mungkin sama mereka enggak kepikir. Hm. Hm. Hmm. Iya. Iya iya iya.
Oke, itu tantangan pertama. Kata lose-nya banyak. Di analisa ulang, ajak ngobrol, fokus ke gain-nya dan 2, ee, langkahnya kecil-kecil. Iya.
Oke. Tantangan apa lagi yang dihadapi ketika kita akan melakukan perubahan, Bu?
Hmm, tantangan yang lain apa ya? Komunikasi ya?
Komunikasi.
Nah, komunikasi ini penting sekali. Heeh. Jadi, ee jadi di dalam persiapan Anda, Anda harus mempersiapkan bagaimana akan dikomunikasikan. Hmm.
Ya kan? Mengkomunikasinya akan bagaimana? Mensosialisasikannya akan bagaimana? Itu harus dikomunikasikan, gitu loh ya. Contoh nih misalnya. Saya dulu pernah mengalami yang namanya business transformation. Kalau business transformation itu kan pasti kan berubah-berubah, berubah-berubah, berubah-berubah, gitu ya. Heeh. Hmm. Heeh.
Nah, pada saat kita melakukan perubahan ya, orang masih oke. Oh, perubahan kedua, orang sudah nanya, "Aduh berubah lagi, ya". Iya, ya. Kepada ketiga, ah, "Berubah lagi", gitu ya. Perubahan keempat, "Ah, apa sih ini? Kenapa berubah mulu?" Gitu kan, ya. Itu begitu. Heeh.
Nah, tapi setelah kita menceritakan bahwa kita ini dalam, dalam, dalam stage ee, transformation. Jadi kita itu saat ini di sini, kita tuh mau ke sono nih, mau lompat ke sini. Oh, I see.
Ya. Nah, ee ini nih apa nih kita ceritakan yang akan kita tuju ini sebetulnya seperti apa. Sehingga mereka ngebayangin, "Oh, oh iya ya bener juga. Memang kita harus kayak gitu, ya" gitu ya. Jadi mereka setuju. Nah, untuk menuju ke sini nih, memang kita transisi, trans- trans- transforming, ya. Jadi namanya juga transform- transformation, jadi ee pasti akan banyak sekali perubahan-perubahan yang akan terjadi. Hmm. Hmm.
Ya. Sehingga mereka tuh punya, "Oh, oke. Jadi sebenarnya kita mau menuju ke situ dan mereka menjadi oke dengan perubahan-perubahan yang ada".
Hmm. Hmm. As long as kita juga komunikasinya juga sekarang nih kita udah sampai step ini, nih. Kita sudah berhasil melalui yang ini, kita sekarang udah sampai sini. Ya kan? Masih ada sini lagi, nih, gitu ya. Sekian step lagi. Jadi kita mengkomunikasikan ke mereka sehingga mereka tahu, oh, sekarang udah sampai di mana, ada progres, mereka bisa lihat. Oke, oke. Iya. Heeh. Heeh. Heeh.
Itu, itu, itu penting sekali, komunikasi dan itu harus di ee apa harus, harus dipersiapkan. Bagaimana cara mengkomunikasikannya. Apakah lewat town hall, message apa yang mau disampaikan ya, kan? Apakah mau ee apa? Kalau town hall kan pada semuanya. Heeh. Heeh.
Jadi ee sejauh mana informasi yang akan disampaikan gitu? Nah, itu semuanya ee perlu persiapan juga untuk mengkomunikasikannya.
Oke. Oke. Ee, kemarin di episode sebelumnya sempat, sempat disinggung sama Bu Vera tentang kompromi. Ada nih beberapa yang ee mungkin akan terjadi. Apakah itu juga tantangan tersendiri soal kompromi?
Nah, ini biasanya kalau kita sudah jadi gini, kalau kita sudah melakukan persiapan, ya, udah nih kita hanya setuju nih, ini ya, kita akan melakukan perubahan ini, ya, gitu ya. Udah, nih maksudnya begini, cara pribadi agree, gitu, ya. Nah, begitu kita ketok palu, set, cut off date, gitu ya. Misalnya kita start mulai tanggal sekian gitu. Nah, begitu sudah berjalan perubahannya. Nah, mulai nih ada aja, ya kan? Kok gini sih? Ini kan jadinya begini. Kok gini sih? Gitu, ya. Itu ada aja yang kayak gitu, ya. Heeh. Hmm. Hmm.
Nah, kita tidak boleh kompromi. Kalau kita kompromi, maka kita akan balik lagi ke situasi sebelumnya.
Mmm.
Ya, kan? Kita, oh, iya ee, oh, iya udah deh kasihan deh dia balik lagi. Jadi akan balik lagi, ini enggak maju-maju nih, enggak ada progress.
Oh, I see.
Ya. Jadi kita enggak boleh kompromi. Kalau memang ternyata pada saat eksekusinya ada beberapa tantangan, Heeh.
Ya, tantangan, kan? Oh, ternyata yang ini perkiraan kita kemarin akan menjadi 7 step. Ternyata kok sekarang enggak bisa 7 step, ternyata dari 10 enggak jadi 7, tapi dari 10 jadi, jadi, jadi 8 misalnya. Gitu, ya. Hmm. Heeh.
Nah, ee gimana, nih? Gitu ya. Nah, itu kita akan bisa melakukan troubleshooting atau kita mer- ee kita melakukan ee modifikasi. Hmm.
Tapi tidak kompromi balik lagi. Oke.
Baik-baik-baik-baik-baik. Ee dari episode sebelumnya sempat disampaikan bahwa kita butuh ngobrol analisa ee ngobrol ditanya betul begitu, ya, ee gain-nya apa, apa yang menurut kamu seperti apa, gitu. Kemudian tadi disinggung dalam komunikasi juga butuh disampaikan dengan jelas, kompromi juga tidak ditolerir. Bu, dalam bayangan saya itu adalah beberapa orang gitu. Kalau perusahaan gede yang beribu-ribu dan di banyak negara, gimana mau ngobrol satu-satu Bu?
Iya satu kita bisa pakai perwakilan. Iya.
Ya kan. Kita bisa pakai perwakilan atau kita bisa pakai kalau survei itu kan ada yang namanya sampel gitu kan? Sampling gitu. Oke. Oh, oke.
Tapi harus the voice of employee.
Oke, baiklah. Itu saja tantangannya Bu?
Ee saya rasa itu ya yang main lah ya, pasti banyak tantangan-tantangan yang lain.
Baiklah, itu dia yang juga harus Anda perhatikan, sahabat-sahabat Dynargie, tantangan-tantangan yang mungkin akan dihadapi ketika Anda akan melakukan perubahan. Ya, terima kasih untuk Anda yang sudah menyaksikan. Jangan lupa informasi lebih lengkapnya. Silahkan Anda bisa menghubungi media sosial Dynargie Indonesia terturis di bawah ini. Kita akan ketemu di episode-episode selanjutnya. Bu Vera terima kasih.
Terima kasih.
Sampai jumpa.

judul kursus: Make A Change
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Tantangan Bukan Ancaman
lesson: Menerima Perubahan
transkripsi: 0:00
Sahabat-sahabat Dynargie, episode terakhir dari Power Tip series, episode perubahan, ya. Kita sudah membahas tentang bagaimana kalau kita melakukan perubahan, di episode kali ini adalah bagaimana kalau kita yang menerima perubahan? Seperti apa, sih? Kita harus bersikap. Kembali saya bersama dengan Vera Maringka, Konsultan Dynargie Indonesia. Bu Vera.
0:22
Halo, salam sehat semua, ya.
Salam sehat, Bu. Biar semakin sehat, harus menerima perubahan seperti apa sih, Bu? Karena kemarin kita yang mau melakukan perubahan nih. Tapi sebagian-bagian dari organisasi bisa jadi kita yang dituntut untuk menerima perubahan gitu. Kita harus seperti apa?

0:40
Ya, itu. Kalau kita menerima perubahan tuh kalau di Dynargie ada training kita, ya. Itu kan kita ada pilihan, ya. Kita bisa melihat perubahan ini sebagai tantangan Hmm.
atau perubahannya sebagai ancaman.
Oh oke.
Kalau kita menerimanya sebagai ancaman, ya. Maka kita merasa kesal, pasti negatif, ya kan kita enggak suka, kita jengkel, ah, "Aduh, kok tambah susah, sih? Eh, menyusahkan hidupku", gitu ya.
Lalu kita bereaksi ya. Nah, Bereaksinya tuh bisa ngambek, bisa ngikutin tapi dengan kesal hati gitu, ya, atau bisa "Udah, ah, aku pindah ke perusahaan lain" gitu, ya. Pindah. Emangnya di perusahaan lain enggak ada perubahan.
Oh iya, benar.

1:30
He eh. Di sana juga ada perubahan gitu. Nah, itu kita, ee kalau kita melihatnya sebagai tantangan, maka kita oh iya bener juga ya. Kita harus embracing the change. Hmm.
Mmm. Embracing.
Sejauh pengalaman Ibu Vera bagaimana sih ee tim ini embracing change-nya?
Nah, ini memang ee, apa? Yang memang butuh pengalaman, ya. Hmm. Jadi ee experience, gitu ya, experiencing the change. Nah, saya punya pengalaman dulu waktu saya ee masih pegang bisnis unit di- di perusahaan ya. Ee itu kita melakukan perubahan. Jadi waktu saya take over one business. Saya melakukan perubahan di organisasi karena menyesuaikan dengan situasi market, gitu ya.
Oke.
Nah, begitu diubah, tim saya itu merasa ee, apa namanya? Mereka langsung ini, "Aduh, kok berubah, sih? Ver, selama ini tuh udah begini, oke-oke aja. Kenapa harus diubah?" Gitu, kan? Ya. Nah, waktu itu saya mengkomunikasikan ke mereka bahwa karen- kenapa ini penting karena kita tuh mengikuti market. Market-nya begini maka kita akan lebih efisien kalau kita begini. Hmm. Hmm.
Ya. "Bear with me karena ini bukan yang pertama dan terakhir. Kita akan selalu melakukan perubahan-perubahan". Mengikuti situasi market.
Oke.
Ya. Oke, jadi perubahan pertama, masih dengan cemberut, kesal ya, tapi mereka akhirnya ngikutin. Setelah, setelah dijalanin ternyata memang, "Oh iya ya, lebih berhasil, lebih enak", gitu ya. Lalu terjadi, saya merubah, perubahan kedua. Hmm, hmm.
Perubahan kedua, itu mereka udah enggak protes.
Ya, tapi masih berubah lagi, ya, gitu ya. Sudah, e, enggak protes. Tapi udah tapi masih, "Oh, berubah lagi, nih", gitu, ya. Hmm.
Perubahan ketiga mereka udah semangat.
Iya, benar, deh. Kayaknya memang harus berubah. Keempat, mereka sudah proaktif. Ver, gimana kalau kita berubah jadi begini? Oh, I see.
Jadi lama-lama mereka juga embracing the change. Dan mereka enggak takut lagi dengan yang namanya perubahan. Bahkan mereka semangat gitu, "Kita ubah lagi, yuk!" Gitu. Jadi, seperti itu. Heeh.
Oke, mungkin butuh waktu juga untuk bisa menerima perubahan. Gitu jangan mundur itu tadi kuncinya, ya. Iya.
Baiklah, banyak hal yang perlu dilakukan untuk menerima perubahan, satu menerima sebagai tantangan bukan sebagai ancaman ya. Kemudian jangan mundur ya. Ini bisa menjadi pembantu Anda untuk menerima perubahan yang ee pasti terjadi di semua kehidupan. Yes, fokus pada gain.
Fokus pada gain, itu juga tidak kalah penting, fokus pada gain-nya. Baiklah, saya akan akhiri di sini. Semoga rangkaian Power Tips ini membantu Anda untuk melakukan maupun menerima perubahan. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, Pak Daniel. Selamat. Ee, apa, dicoba semoga berguna.
Siap. Selamat mencoba juga untuk Anda, sahabat Dynargie. Kita akhiri di sini, sampai jumpa.
Sampai jumpa.

judul kursus: Make A Change
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 00:00 Sahabat-sahabat Dynargie, selamat datang kembali di POWER TIPS persembahan Dynargie Indonesia. Kita akan melanjutkan obrolan yang kemarin ya berbeda topik tapi masih nyambung-nyambung ya kan. Kita banyak cerita tentang Agile leadership bagaimana para leader ini banyak ketemu dengan perubahan, beradaptasi dengan perubahan. Nah, berbicara tentang si perubahan itu, seperti apa sih seharusnya agar tujuan perubahannya bisa tercapai, ya. Hal yang lebih baik bisa tercapai di kemudian hari. Kita akan bahas tentang perubahan ini bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Bu Vera. 00:47 Halo, apa kabar? Semoga sehat semuanya ya. 00:49 Sehat-sehat, dari yang sakit berubah jadi sehat, ya kan? Yang sehat berubah jadi tambah sehat. Nah, tentang si perubahan ini Bu Vera, sebenarnya eh perlu persiapan enggak sih untuk berubah? Atau asal aja, "Eh!" gitu, Switch! gitu. Itu seperti apa sebaiknya? 01:08 Ah, you wish bisa begitu ya. I wish bisa begitu. 01:11 Nah, eh, sayangnya pada kenyataannya memang kita butuh persiapan. He'em. Ya. Di Dynargie bahkan kita selalu bilang bahwa persiapan itu sebenarnya 90% eh dari faktor kesuksesan. He'em. Kalau persiapan kita benar, maka 90% kemungkinan itu akan sukses. He'em. Itu. Ya. Jadi memang persiapan itu penting banget. Oke. Nah, untuk berubah, apa yang perlu dipersiapkan, untuk melakukan perubahan, apa yang perlu dipersiapkan? eh cukup banyak. He'em. ya. Jadi eh kita memang harus punya waktu untuk betul-betul menimbang eh dan memastikan gitu ya bahwa perubahan ini memang bisa dilakukan. Hmm. Ya. Jadi yang pertama memang kita harus melihat dulu emm, eh should be-nya tuh kayak apa? Jadi, kan, kita tuh kalau mau melakukan perubahan itu, kan, berubah dari A menuju ke B. Betul. Nah, perubahan gitu ya. Nah, jadi mesti mapping dulu nih, should be-nya tuh apa sih? Yang kita inginkan ujungnya itu menjadi. Oh, oke. Ya. Jadi, baiknya ke tujuan. He'em. Ya. Nah, saat ini itu kayak apa? Current. Hmm. Iya. Jadi saat ini begini, should be yang kita inginkan tuh adalah begitu. He'em. ya. Nah, kalau sudah kita lihat nih, kan, ada scope-nya, jelas. Jadi kita mau berubah dari A ke B. Hmm. ya. Nah, untuk menuju dari A ke B ini, bagian mana saja sih yang harus diubah? Karena belum tentu semuanya harus diubah. Oh, iya, betul. Iya, iya, iya. Ya kan? Belum tentu semuanya gitu ya. Yang sudah oke, yang memang masih relevan, masih betul, masih oke ya enggak perlu diubah. Hmm. Ya. Nah, yang mana yang harus diubah? Kita harus identify. He'em. Ya. Dan kenapa yang sudah kita identify ini, kenapa penting bahwa itu harus berubah? Oh oke. Ya. So, so kita tahu apa dan kenapanya, kenapa penting? He'em. Ya, ini harus berubah. Hmm. Nah, jadi benar-benar yang kita pilih tuh memang eh kita make sure yang kita pilih harus diubah itu memang yang betul-betul krusial. Jadi, kita enggak fokus pada hal-hal kecil yang ternyata enggak diubah enggak kenapa-napa gitu ya. Jadi kita fokus pada yang memang krusial harus diubah. Harus spesifik itu ya Bu ya? Harus spesifik. Yes. Hmm. Kalau enggak susah, kalau enggak, kalau enggak spesifik susah. Jadi kita memang harus punya list yang memang spesifik apa mananya gitu detail. Hmm, he'eh. Oke, itu langkah pertama. He'eh. Hmm. Lalu yang kedua, kita juga melihat ya, kan, kita sudah ketemu nih list mana aja nih yang harus diubah, ya, dan, dan memang penting harus diubah. Nah, kita lihat lagi, kita bisa kontrol apa enggak? Maksudnya? Perubahannya, jadi dari list tadi itu Hmm. ya, apakah semua itu within our control? Hmm. Oke. Oh, oke. Kalau, kalau, kalau salah satu atau beberapa dari yang list tadi, yang sudah kita identify itu, ada beberapa yang ini kontrolnya tidak ada di kita, ada di tempat lain. Hmm. Maka ya, enggak bisa kita merubah karena bukan kita yang kontrol. Hmm. Iya, kan? Baik. Jadi, eh kita mesti pilih yang mana yang memang within our control Hmm. Gitu, ya. Nah, jadi itu adalah yang eh penting karena kalau kontrolnya enggak di kita, kemungkinan bahwa kita bisa mengeksecute perubahannya sulit sekali. Oh oke. Iya, kan? Kayak saya misalnya gini, misalnya gini contoh, deh, misalnya, eh, saya mesti berubah nih Vera, nih mesti berubah nih. He'em. ya. Hmm. Dari, misalnya apa ya? Eh dari yang eh enggak disiplin misalnya gitu ya, enggak disiplin menjadi disiplin gitu ya. Hmm, he'eh. Betul. Nah, apa nih yang harus dirubah? Sudah di list nih beberapa hal. Oke, eh misalnya makan harus tepat waktu. Gitu ya. Lalu misalnya bangun harus tepat waktu, tidur malam harus tepat waktu, gitu ya, sudah di list mana saja yang penting. Hmm. Betul. Nah, sekarang eh hal-hal itu, itu kan within my control. Hmm. Benar, saya bisa merubahnya. Tapi kalau misalnya di list itu misalnya ada yang eh, apa? Misalnya meeting harus tepat waktu juga gitu ya. Nah, padahal Zoom meeting-nya nih misalnya nih sama Pak Daniel. Tapi yang jadi hostnya Pak Daniel. Oh. Oke. Iya, iya. Ya, kan? Nah, itu di luar kontrol saya. Saya enggak bisa merubah itu. Atau misalnya padahal mau merubah saya enggak bisa, orang itu dikontrolnya di saya. Hmm, he'em. Hmm. Ya. Jadi harus make sure bahwa yang mau kita rubah itu within our control. Hmm, he'em. Ya bukan di orang lain. Betul, paham. Oke. He'eh. Nah, lalu yang ketiga yang perlu kita lihat, dan ini penting sekali nih, ya, ini faktor people. Hmm. ya. Siapa saja yang akan kena impact dari perubahan ini. Hmm. Oh, oke. Ya. Perubahan itu, kan, pasti ada impact-nya terhadap manusia. Hmm. Betul. Betul. Nah, makanya kan orang bilang, "Iya, semua perubahan tuh ada pro and cons." Betul. Sebetulnya, apa sih kenapa kok ada pro and cons? Karena impact terhadap manusianya. Hmm. Ya. Nah, apakah eh, kenapa pro and cons? Karena ada gain dan ada loss. Oh, iya. Ada yang diuntungkan ada yang dirugikan, ya. Iya, he'eh ya. Jadi yang namanya pro and cons. Pro itu artinya adalah orang-orang yang pro, pasti ini orang-orang yang gain dengan perubahan ini dia mendapatkan something yang lebih menguntungkan buat dia. Betul. Betul. Maka dia akan pro. Ya. Tapi pro and cons, ya, yang cons-nya ini adalah orang-orang yang mungkin impact-nya ke dia itu bikin susah. He'em. Lose. Iya, iya, iya. Betul. ya, dia lose. Dia punya, dia loss. Ya, otomatis dia akan constraint. Dia akan menolak. Hmm. Ya. Jadi kita mesti melihat nih siapa saja orang yang akan kena impact, impact positif dan impact negatif. Siapa yang akan gain, siapa yang akan lose. Oh, oke. Baik. Nah, orang-orang yang eh terimpak ini ini yang harus kita apa ya? Kita approach sebelum perubahan itu terjadi. Kita mesti diskusi sama mereka, apa sih sebetulnya? Jadi jangan berasumsi. Ya, jadi kita. Betul. Baik. Oke. Kayak kira-kira kalau saya rubah begini Daniel, tuh, kayaknya bakalan oke sih, itu asumsi, gitu ya. Tapi saya ngobrol sama Daniel, "Dan, ini tuh kalau memang mau saya rubah begini, menurut kamu gimana?" Hmm. Iya, iya. Iya, kan? Nanti kita lihat, saya yang reaksi, lihat reaksinya. Kalau misalnya Daniel bilang, "Wah, oke tuh." Gini-gini, oke, berarti dia eh saya eh dia, pro, kan, gitu ya. Nah, saya akan tanya dimana dan bagusnya. Hmm. He'em. nanti dia akan, kan, akan disebutin. Misalnya nanti akan begini begini begini begini. Itu semua adalah pasti gain yang dia dapatkan. Oh, oke. Iya, iya, iya. Kan. Sementara kalau reaksinya, "Wah, kok gitu ya?" Gitu, kan, nanti begini. Gini, itu semua pasti yang keluar adalah loss-nya. Ya, betul. Iya, iya, iya. Nah, ini yang kita mesti eh dengerin, kita mesti listen memang. Gitu. Supaya kita tahu impact-nya nanti akan seperti apa pada mereka. Kita juga tahu eh, siapa yang akan pro siapa yang akan cons gitu, kan, ya. Siapa yang akan mendukung dan siapa yang akan menolak. Hmm. Ya ini nanti gain loss-nya ada ininya ada cara menganalisanya di podcast minggu depan, ya. Baik. Iya. Oke. Jadi persiapan itu kurang lebih gitu. Persiapan berarti yang dilakukan dengan spesifik. Pastikan eh hal yang bisa dikontrol dan tadi cari tahu gain dan loss-nya, siapa saja yang pro dan kontra, mau diapain sih orang-orang yang pro dan kontra ini? Kita bahas di episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih. Oke. Terima kasih, semoga berguna ya. Kita pamit di sini. Sampai jumpa.
0:00
Hai sahabat-sahabat Dynargie, saya Daniel Wibowo bersama dengan Anda dalam Power Tips tentang perubahan. Episode sebelumnya sudah dibahas bahwa perubahan memerlukan persiapan, ya. Perlu hal yang spesifik untuk diubah apa saja, sih? Kemudian pastikan dalam kontrol Anda, kemudian ee analisa juga siapa yang mendapatkan gain, siapa yang lose, siapa yang pro, siapa yang kontra, ya. Kita akan membahas lebih lanjut langkah-langkah berikutnya. Kembali bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera.
0:30
Halo.

0:33
Salam sehat.
Salam sehat semuanya. Bu Vera, sebelum soal gain dan lose kemarin ee akan dibahas, kita janji akan dibahas dalam episode ini. Saya kepengin mundur sebentar. Sebenarnya kapan sih butuh berubah?

0:48
Kapan butuh berubah? He eh, Nah, ini pertanyaan baik lagi pada diri sendiri, ya. He eh.
Jadi kalau kemarin kita bicarakan, perubahan itu dari A ke B, gitu kan. Hmm.
Ehm. Nah ee apa, beberapa crucial kalau dilakukan misalnya ee misalnya nih oh, 2 tahun lagi deh gitu. Nah, apakah kalau 2 tahun lagi itu ee cukup kah waktu untuk berubahnya, iya kan? Atau ee ke- kelambatan apa enggak, keburu ketinggalan sama kompetitor misalnya ya?
Oke.
Betul. Ya kan. Jadi waktu yang tepat ini memang kita mesti ngitungnya ada 2 hal. Pertama dari internal kesanggupan kita untuk melakukan perubahan. Kedua dari eksternal, kalau terlalu lama kita ketinggalan gitu kan sama Hmm. Hmm hmm. Hmm hmm.
kompetitor keburu ada lagi yang baru, gitu. Heeh.
Nah, kalau secara internal itu terlalu lompatannya terlalu jauh jadi ini B-nya nih sangat ee, apa? Hmm, beda banget sama karennya, ya. Hmm. Memang dijamin nih bakalan memang akan melampaui kompetitor, ya. Fine, that's good gitu ya.
Nah, cuman secara internalnya dari sini ke sini ini lompatnya jauh banget gitu, ya, agak sulit gitu dila- dilaksanakan.
Nah, kita bisa bikin yang namanya milestone. Jadi enggak langsung dari A ke B Oke.
iya kan? Tapi kita berevolusi dari A ke A1 dulu, lalu ke A2 ke- ke A3 gitu ya, sampai dia mencapai si B.
Mmm.
Supaya lebih mudah ee, me-manage gitu, ya. Iya. Iya iya heeh heeh.
Oke. Jadi tentukan dulu internalnya seperti apa bandingkan dengan banyak hal. Lalu ee langkah-langkah tadi milestone-nya juga perlu disampaikan.
Oke, ya, itu menjawab kapan harus berubah. Nah, soal gain dan lose nih, Bu. Kemarin yang sempat kita singgung adalah bahwa selalu ada yang pro, selalu ada yang kontra, gitu. Ee, analisa lengkapnya seperti apa untuk melihatkan hal ini?
Nah, kita kemaren sudah bilang bahwa itu kan berhubungan dengan manusia. Iya.
Betul. Ya. Dan manusia ya, ee human itu ya, memang manusia, enggak seperti robot yang ada tombol-tombolnya tinggal dipencet gitu, ya. Nah, manusia ini kan punya, punya pemikiran sendiri, ya, punya persepsi sendiri. Nah, terhadap sebuah perubahan itu pasti ada impact-nya bagi semua. Namanya juga perubahan, gitu ya. Bagi pas- pasti ada impact-nya.
Nah, ee, biasanya kita menganalisanya tuh siapa people-nya yang akan gain, visi yang akan support dan siapa people-nya yang akan lose, visi yang akan ee, kontra, gitu. Ya. Yang akan menolak perubahan ini. Ya, atau tidak mau support gitu.
Nah, ee, tidak semudah itu karena gini. Jadi mungkin dari sekian banyak orang yang ada di sebuah perusahaan ya, lihat sini kan skopnya perusahaan, di dalam perusahaan tersebut, ya, ada sekian orang yang akan gain Hmm.
Iya.
Ya. Jadi dengan perubahan yang akan dilakukan itu mereka kerjanya akan lebih mudah, lebih cepat gitu ya.
Ee, jadi buat mereka tuh menyenangkan perubahan ini, ya, mereka gain, ya. Maka mereka ini orang-orang yang akan support dengan perubahan tersebut. Iya. Ayo kapan? Jangan lama-lama gitu, ya. Heeh.
Cepetan aja, gitu ya. Heeh.
Nah, lalu ada sebagian orang, ya, yang ee, dia, enggak dapat apa-apa. Enggak ada gain-nya, lose. Jadi pekerjaannya dia jadi lebih susah. Lalu misalnya, ee, apa? Jadi lebih rumit gitu, ya. Nah, mereka nih adalah orang-orang yang lose. Hm.
Nah, ini pasti mereka pasti akan menolak perubahan ini. Oke.
Ya atau kalaupun ee, enggak menolak tapi mereka enggak akan support. Heeh.
Ya, ee, akan sulit sekali merubah mereka.
Tapi, ada orang yang in between, nih, ya. Jadi mungkin ada orang yang dia punya beberapa hal yang dia gain, Hmm.
tapi ada beberapa hal yang dia lose. Oke.
Iya, ada betul.
Iya kan. Ya kan? Mungkin beberapa area, oh, oke nih. Jadi lebih enak nih, kerjanya bisa lebih cepat, bisa lebih gampang gitu kerjaan. Tapi on the other hand ee, saya jadi harus datang lebih pagi, ya. Heeh.
Gitu ya, misalnya gitu ya. Jadi dia ada gain-nya ada lose-nya. Gitu, ya. Heeh.
Nah, orang-orang yang punya sebagian gain dan sebagian lose, ini adalah orang-orang yang bingung.
Hmm.
Iya, ada, betul.
Iya, kan? Iya kan? Mungkin beberapa area, oh, oke nih jadi lebih enak nih kerjanya bisa lebih cepat, bisa lebih gampang, gitu, kerjaan. Tapi, on the other hand, dia juga pengin banget olahraga. Hmm.
Ya. Jadi dia memang ngerasa, "Iya nih kayaknya memang aku harus olahraga". Jadi sebetulnya kalau dia bangun jam 06.00 dia gain, dia dapat punya waktu untuk olahraga which is memang itu yang diinginkan. Betul.
Betul. Gitu, ya. Nah, jadi ini ada gain ada lose. "Wah, oke nih olahraganya, tapi bangun jam 06.00 ya? Ah, gimana ya?" Gitu. Jadi dia ada gain ada lose, dia bingung, Oke.
Oh, oh.
"Oke enggak, ya? Oke enggak, ya?" Gitu. Jadi dia ee, agak bingung, gitu. Nah, itu contohnya tuh seperti itulah, ya. Ada gain ada lose, ada yang skeptis, ada yang masih bingung. Terus harus diapain? Kita bahas di episode selanjutnya, masih di Power Tips persembahan Dynargie Indonesia. Kita berdua pamit, sampai jumpa.
Sampai jumpa. Ya iya iya iya. Menarik menarik menarik menarik menarik menarik.
00:00 POWER TIPS persembahan Dynargie Indonesia tentang perubahan. Episode sebelumnya kita sudah membahas bahwa ketika akan berubah, ya, itu ada empat bagian orang. Ya kan? Ada yang setuju, ada yang menolak, ada yang bingung, ada yang skeptis. Terus harus diapain kalau sudah tahu ee orang-orang ini, ya. Kembali bersama dengan Vera Maringka konsultan Dynargie Indonesia, Bu Vera. 00:25 Halo! 00:26 Bu, sudah analisa nih Bu? Sudah dapat nih, empat orang yang tadi disebutkan, yang setuju yang enggak setuju yang bingung dan yang skeptis, yang, "Ah, ya udah, sih." gitu. Terus harus diapain Bu mereka? 00:39 Ya kan? analisanya. Iya. Ya, analisanya kita kelompokkin, kan, siapa yang masuk begin, siapa yang masuk di lose, siapa yang masuk eh part gain, part lose, siapa yang masuk no gain no lose, gitu kan ya? Yang sebagian gain sebagian lose, ya ini kan orang-orang yang bingung ya kan? He'eh. Iya, apa enggak ya gitu kan? Dia bingung, ya. Ini orang-orang yang eh bingung ini ya, kita bisa pakai si ally. Oh. Oh, oke. Iya, iya. Dan, karena mereka yang akan semangat sekali untuk melakukan perubahan ini. He'em. ya. Kita, mereka our ally gitu. Ya. Nah, kita akan dapat support dari mereka. He'em. Ya. Lalu orang yang akan yang ee sebagian gain sebagian lose ya. Ini kan orang-orang yang bingung. He'em. ya, kan. Ee iya apa enggak ya, gitu kan? Dia bingung. Ya, ini orang-orang yang eh bingung ini ya kita bisa pakai si ally. Oh, oke. Oke, oke. Iya, kan? Karena mereka, oh iya-iya juga ya. Ya udah gue support deh gitu ya. Betul. Hmm, he'em. Nah, kan jadi dia masuk ke ally gitu ya. Nah, orang-orang yang enggak peduli ya, enggak ada gain enggak ada lose, ini juga masih bisa kita ajak. Sudah lah, anyway buat kamu, kan, enggak ada perubahannya. Ya, enggak ada impact-nya. Ya udah, dong, support aja kenapa? Bagi kamu enggak ada perubahan tapi kan bagi company ini sebetulnya baik sekali gitu kan ya. He'em. He'em. Sudahlah eh support dong gitu ya. Kita bisa meng, se apa? Kita bisa menginfluence seperti itu. Hmm. He'em. He'em. Ya. Demi kebaikan perusahaan deh, demi kebaikan bersama kamu support dong. ya. Hmm. He'em. Anyway buat kamu kan enggak ada, enggak ada yang loss-nya juga, gitu ya. Nah. itu kita bisa masukin lagi mereka, nih, menjadi masuk ke kuadran ally. Oke. Betul. He'eh ya. Nah, salah, bagaimana dengan yang lose. Ya. Yang orang-orang yang enggak ada gain-nya tapi dia cuman lose doang. Ini mereka pasti akan opos. Betul. Ya, mereka akan menolak. Nah, sebenarnya memang enggak bisa diapa-apain orang-orang ini. Secara human, Ya, kan. Jadi ya sudah dibiarin aja. Secara manusia memang enggak bisa diapa-apain memang mereka lose kok dan memang enggak mau gitu ya. Hmm. Hmm. Ya, kan? Jadi ya sudah dibiarin aja. Jadi ya, buk eh maksudnya gini, kita enggak usah membuang-buang energi dan fokus kepada mereka, kita fokus kepada yang tiga. Iya, iya, iya. Betul. Oh. Iya, kan? Enggak, kita enggak bisa membuat situasi menjadi sempurna bahwa semua orang akan fully support. Pasti akan ada, nih, si geng opos, ini pasti ada. Hmm. He'em. Nah. Hmm. Tapi kita make sure bahwa kita bisa ngambil yang tiga tadi untuk support kita. Untuk mereka, nih, mau melakukan perubahan. Yang ini yang, yang, yang geng opos ini ya, sudah, enggak bisa diapa-apain. Emang mereka lose kok, dan mereka memang enggak mau, gitu, ya. Hmm. Enggak bisa diapa-apain. Ya, nanti mungkin ya dilihat, eh kalau memang mereka eh masih mau stay, ya, mau enggak mau mereka harus mengikuti perubahan. Mmm. Iya. Ya. Jadi, jangan kita kompromi karena yang eh karena yang kelompok ini kita kompromi, perubahan itu nanti enggak terjadi. Betul. Iya, betul, oke. Ya. Jadi, ini kan masih, ini kita masih bicarakan tahap persiapan ya? He'em, he'em. Iya, tahap persiapan gitu ya. Tapi once di ketok palu gitu ya. Ini diberlakukan, maka kita sudah enggak boleh lagi kompromi karena kalau kompromi nanti kita apa? Eh balik lagi, gitu, ke situasi yang sebelumnya. Hmm, he'em. Betul. Dan sesuai kenapa persiapan ini penting sekali. Oke. Pertanyaan besarnya, Bu. Bagaimana kalau si lose-nya ini sebagian besar dari perusahaan? 90%, atau 80% menolak semua. 05:36 Oke, kita bahas minggu depan, ya? 05:39 Oh. Oke, kita bahas minggu depan. Baik. Ternyata eh ee dibutuhkan langkah-langkah selanjutnya setelah mengetahui analisanya ya. Ada yang mendukung bagaimana dia bisa mempengaruhi yang masih bingung ya, kan? Dan kita ketemu sama si oposisi ini harus diapain sih? Kalau lebih besar harus diapain? Dan tantangan-tantangan apa saja eh yang dihadapi ketika kita akan melakukan perubahan minggu depan baru kita bahas. Bu Vera, terima kasih. 06:05 Terima kasih sampai jumpa. 06:09 Terima kasih juga untuk Anda sahabat-sahabat Dynargie. Jangan lupa informasi selengkapnya, Anda bisa menghubungi eh media sosial Dynargie Indonesia, tertulis di bawah ini, kita ketemu di episode selanjutnya. Sampai jumpa.
0:00
Bagaimana sahabat-sahabat Dynargie sudah mulai melakukan langkah-langkah perubahan di organisasi Anda kalau memang itu diperlukan.
Ya, 3 episode sebelumnya sudah membahas tentang persiapannya, mencari tahu, menganalisa siapakah yang diuntungkan, siapakah yang mungkin dirugikan siapa yang pro siapa yang kontra. Nah, di episode kali ini saya akan mengajak Anda untuk membahas tantangannya, apa saja yang dihadapi ketika kita akan melakukan perubahan. Saya kembali bersama dengan Vera Maringka, Konsultan Dynargie Indonesia. Bu Vera.
0:30
Halo.

0:34
Salam sehat.
Salam sehat. Lanjut ya, Bu. Lanjut, tentang perubahan. Kemarin ee di episode sebelumnya adalah tantangan pertama setelah mengetahui analisa gain dan lose. Bagaimana jika yang lose banyak? Yang kontra banyak nih. Apa ya? Iya, mau dipaksa harus berubah, atau seperti apa, Bu?
0:57
Oke, jadi kalau ternyata analisa kita tuh yang di kuadran opos ini banyak, gitu ya? Yang lose nih banyak. Iya iya iya iya iya.
Ini ada dua hal sebetulnya, kita mesti menganalisa. Betul, ya, ada dua hal.
Satu, apakah memang betul-betul memang orang-orang ini yang 90% ini memang betul-betul memang lose? Memang enggak ada gain-nya sama sekali?
Oh.
Iya iya iya iya iya. Ehm. Karena ada kemungkinan sebetulnya ada gain. Tapi karena mereka sudah negatif dengan adanya perubahan, maka yang kepikiran sama mereka itu adalahnya adalah yang lose-nya aja. Gain-nya enggak kepikir. Betul, ya. Em.
Kalau memang ternyata memang ada gain, jadi kita mencariah. Mencari gain-nya tuh sebetulnya apa, gitu. Ya. Jadi jangan cuman fokusnya di lose-nya aja, ya. Iya. Iya.
Nah, kalau memang sudah ada kita bisa ngobrol. Tapi kan kalau yang ini kan engga mungkin dong, kalau yang ini kan kamu lebih enak dong, gitu ya. Iya kan? Ee misalnya gini kerjanya lebih ee, prosesnya lebih apa ee lebih panjang misalnya. Iya, tapi customer kan lebih senang, kan? Gitu, ya. Jadi ada, ada something yang ee gain-nya itu kita sebutkan. Karena mungkin sama mereka enggak kepikir. Hm. Hm. Hmm. Iya. Iya iya iya.
Oke, itu tantangan pertama. Kata lose-nya banyak. Di analisa ulang, ajak ngobrol, fokus ke gain-nya dan 2, ee, langkahnya kecil-kecil. Iya.
Oke. Tantangan apa lagi yang dihadapi ketika kita akan melakukan perubahan, Bu?
Hmm, tantangan yang lain apa ya? Komunikasi ya?
Komunikasi.
Nah, komunikasi ini penting sekali. Heeh. Jadi, ee jadi di dalam persiapan Anda, Anda harus mempersiapkan bagaimana akan dikomunikasikan. Hmm.
Ya kan? Mengkomunikasinya akan bagaimana? Mensosialisasikannya akan bagaimana? Itu harus dikomunikasikan, gitu loh ya. Contoh nih misalnya. Saya dulu pernah mengalami yang namanya business transformation. Kalau business transformation itu kan pasti kan berubah-berubah, berubah-berubah, berubah-berubah, gitu ya. Heeh. Hmm. Heeh.
Nah, pada saat kita melakukan perubahan ya, orang masih oke. Oh, perubahan kedua, orang sudah nanya, "Aduh berubah lagi, ya". Iya, ya. Kepada ketiga, ah, "Berubah lagi", gitu ya. Perubahan keempat, "Ah, apa sih ini? Kenapa berubah mulu?" Gitu kan, ya. Itu begitu. Heeh.
Nah, tapi setelah kita menceritakan bahwa kita ini dalam, dalam, dalam stage ee, transformation. Jadi kita itu saat ini di sini, kita tuh mau ke sono nih, mau lompat ke sini. Oh, I see.
Ya. Nah, ee ini nih apa nih kita ceritakan yang akan kita tuju ini sebetulnya seperti apa. Sehingga mereka ngebayangin, "Oh, oh iya ya bener juga. Memang kita harus kayak gitu, ya" gitu ya. Jadi mereka setuju. Nah, untuk menuju ke sini nih, memang kita transisi, trans- trans- transforming, ya. Jadi namanya juga transform- transformation, jadi ee pasti akan banyak sekali perubahan-perubahan yang akan terjadi. Hmm. Hmm.
Ya. Sehingga mereka tuh punya, "Oh, oke. Jadi sebenarnya kita mau menuju ke situ dan mereka menjadi oke dengan perubahan-perubahan yang ada".
Hmm. Hmm. As long as kita juga komunikasinya juga sekarang nih kita udah sampai step ini, nih. Kita sudah berhasil melalui yang ini, kita sekarang udah sampai sini. Ya kan? Masih ada sini lagi, nih, gitu ya. Sekian step lagi. Jadi kita mengkomunikasikan ke mereka sehingga mereka tahu, oh, sekarang udah sampai di mana, ada progres, mereka bisa lihat. Oke, oke. Iya. Heeh. Heeh. Heeh.
Itu, itu, itu penting sekali, komunikasi dan itu harus di ee apa harus, harus dipersiapkan. Bagaimana cara mengkomunikasikannya. Apakah lewat town hall, message apa yang mau disampaikan ya, kan? Apakah mau ee apa? Kalau town hall kan pada semuanya. Heeh. Heeh.
Jadi ee sejauh mana informasi yang akan disampaikan gitu? Nah, itu semuanya ee perlu persiapan juga untuk mengkomunikasikannya.
Oke. Oke. Ee, kemarin di episode sebelumnya sempat, sempat disinggung sama Bu Vera tentang kompromi. Ada nih beberapa yang ee mungkin akan terjadi. Apakah itu juga tantangan tersendiri soal kompromi?
Nah, ini biasanya kalau kita sudah jadi gini, kalau kita sudah melakukan persiapan, ya, udah nih kita hanya setuju nih, ini ya, kita akan melakukan perubahan ini, ya, gitu ya. Udah, nih maksudnya begini, cara pribadi agree, gitu, ya. Nah, begitu kita ketok palu, set, cut off date, gitu ya. Misalnya kita start mulai tanggal sekian gitu. Nah, begitu sudah berjalan perubahannya. Nah, mulai nih ada aja, ya kan? Kok gini sih? Ini kan jadinya begini. Kok gini sih? Gitu, ya. Itu ada aja yang kayak gitu, ya. Heeh. Hmm. Hmm.
Nah, kita tidak boleh kompromi. Kalau kita kompromi, maka kita akan balik lagi ke situasi sebelumnya.
Mmm.
Ya, kan? Kita, oh, iya ee, oh, iya udah deh kasihan deh dia balik lagi. Jadi akan balik lagi, ini enggak maju-maju nih, enggak ada progress.
Oh, I see.
Ya. Jadi kita enggak boleh kompromi. Kalau memang ternyata pada saat eksekusinya ada beberapa tantangan, Heeh.
Ya, tantangan, kan? Oh, ternyata yang ini perkiraan kita kemarin akan menjadi 7 step. Ternyata kok sekarang enggak bisa 7 step, ternyata dari 10 enggak jadi 7, tapi dari 10 jadi, jadi, jadi 8 misalnya. Gitu, ya. Hmm. Heeh.
Nah, ee gimana, nih? Gitu ya. Nah, itu kita akan bisa melakukan troubleshooting atau kita mer- ee kita melakukan ee modifikasi. Hmm.
Tapi tidak kompromi balik lagi. Oke.
Baik-baik-baik-baik-baik. Ee dari episode sebelumnya sempat disampaikan bahwa kita butuh ngobrol analisa ee ngobrol ditanya betul begitu, ya, ee gain-nya apa, apa yang menurut kamu seperti apa, gitu. Kemudian tadi disinggung dalam komunikasi juga butuh disampaikan dengan jelas, kompromi juga tidak ditolerir. Bu, dalam bayangan saya itu adalah beberapa orang gitu. Kalau perusahaan gede yang beribu-ribu dan di banyak negara, gimana mau ngobrol satu-satu Bu?
Iya satu kita bisa pakai perwakilan. Iya.
Ya kan. Kita bisa pakai perwakilan atau kita bisa pakai kalau survei itu kan ada yang namanya sampel gitu kan? Sampling gitu. Oke. Oh, oke.
Tapi harus the voice of employee.
Oke, baiklah. Itu saja tantangannya Bu?
Ee saya rasa itu ya yang main lah ya, pasti banyak tantangan-tantangan yang lain.
Baiklah, itu dia yang juga harus Anda perhatikan, sahabat-sahabat Dynargie, tantangan-tantangan yang mungkin akan dihadapi ketika Anda akan melakukan perubahan. Ya, terima kasih untuk Anda yang sudah menyaksikan. Jangan lupa informasi lebih lengkapnya. Silahkan Anda bisa menghubungi media sosial Dynargie Indonesia terturis di bawah ini. Kita akan ketemu di episode-episode selanjutnya. Bu Vera terima kasih.
Terima kasih.
Sampai jumpa.
0:00
Sahabat-sahabat Dynargie, episode terakhir dari Power Tip series, episode perubahan, ya. Kita sudah membahas tentang bagaimana kalau kita melakukan perubahan, di episode kali ini adalah bagaimana kalau kita yang menerima perubahan? Seperti apa, sih? Kita harus bersikap. Kembali saya bersama dengan Vera Maringka, Konsultan Dynargie Indonesia. Bu Vera.
0:22
Halo, salam sehat semua, ya.
Salam sehat, Bu. Biar semakin sehat, harus menerima perubahan seperti apa sih, Bu? Karena kemarin kita yang mau melakukan perubahan nih. Tapi sebagian-bagian dari organisasi bisa jadi kita yang dituntut untuk menerima perubahan gitu. Kita harus seperti apa?

0:40
Ya, itu. Kalau kita menerima perubahan tuh kalau di Dynargie ada training kita, ya. Itu kan kita ada pilihan, ya. Kita bisa melihat perubahan ini sebagai tantangan Hmm.
atau perubahannya sebagai ancaman.
Oh oke.
Kalau kita menerimanya sebagai ancaman, ya. Maka kita merasa kesal, pasti negatif, ya kan kita enggak suka, kita jengkel, ah, "Aduh, kok tambah susah, sih? Eh, menyusahkan hidupku", gitu ya.
Lalu kita bereaksi ya. Nah, Bereaksinya tuh bisa ngambek, bisa ngikutin tapi dengan kesal hati gitu, ya, atau bisa "Udah, ah, aku pindah ke perusahaan lain" gitu, ya. Pindah. Emangnya di perusahaan lain enggak ada perubahan.
Oh iya, benar.

1:30
He eh. Di sana juga ada perubahan gitu. Nah, itu kita, ee kalau kita melihatnya sebagai tantangan, maka kita oh iya bener juga ya. Kita harus embracing the change. Hmm.
Mmm. Embracing.
Sejauh pengalaman Ibu Vera bagaimana sih ee tim ini embracing change-nya?
Nah, ini memang ee, apa? Yang memang butuh pengalaman, ya. Hmm. Jadi ee experience, gitu ya, experiencing the change. Nah, saya punya pengalaman dulu waktu saya ee masih pegang bisnis unit di- di perusahaan ya. Ee itu kita melakukan perubahan. Jadi waktu saya take over one business. Saya melakukan perubahan di organisasi karena menyesuaikan dengan situasi market, gitu ya.
Oke.
Nah, begitu diubah, tim saya itu merasa ee, apa namanya? Mereka langsung ini, "Aduh, kok berubah, sih? Ver, selama ini tuh udah begini, oke-oke aja. Kenapa harus diubah?" Gitu, kan? Ya. Nah, waktu itu saya mengkomunikasikan ke mereka bahwa karen- kenapa ini penting karena kita tuh mengikuti market. Market-nya begini maka kita akan lebih efisien kalau kita begini. Hmm. Hmm.
Ya. "Bear with me karena ini bukan yang pertama dan terakhir. Kita akan selalu melakukan perubahan-perubahan". Mengikuti situasi market.
Oke.
Ya. Oke, jadi perubahan pertama, masih dengan cemberut, kesal ya, tapi mereka akhirnya ngikutin. Setelah, setelah dijalanin ternyata memang, "Oh iya ya, lebih berhasil, lebih enak", gitu ya. Lalu terjadi, saya merubah, perubahan kedua. Hmm, hmm.
Perubahan kedua, itu mereka udah enggak protes.
Ya, tapi masih berubah lagi, ya, gitu ya. Sudah, e, enggak protes. Tapi udah tapi masih, "Oh, berubah lagi, nih", gitu, ya. Hmm.
Perubahan ketiga mereka udah semangat.
Iya, benar, deh. Kayaknya memang harus berubah. Keempat, mereka sudah proaktif. Ver, gimana kalau kita berubah jadi begini? Oh, I see.
Jadi lama-lama mereka juga embracing the change. Dan mereka enggak takut lagi dengan yang namanya perubahan. Bahkan mereka semangat gitu, "Kita ubah lagi, yuk!" Gitu. Jadi, seperti itu. Heeh.
Oke, mungkin butuh waktu juga untuk bisa menerima perubahan. Gitu jangan mundur itu tadi kuncinya, ya. Iya.
Baiklah, banyak hal yang perlu dilakukan untuk menerima perubahan, satu menerima sebagai tantangan bukan sebagai ancaman ya. Kemudian jangan mundur ya. Ini bisa menjadi pembantu Anda untuk menerima perubahan yang ee pasti terjadi di semua kehidupan. Yes, fokus pada gain.
Fokus pada gain, itu juga tidak kalah penting, fokus pada gain-nya. Baiklah, saya akan akhiri di sini. Semoga rangkaian Power Tips ini membantu Anda untuk melakukan maupun menerima perubahan. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, Pak Daniel. Selamat. Ee, apa, dicoba semoga berguna.
Siap. Selamat mencoba juga untuk Anda, sahabat Dynargie. Kita akhiri di sini, sampai jumpa.
Sampai jumpa.
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[0:08] Daniel Wibowo: Sahabat-sahabat Dynargie Power Tips kembali bersama dengan Anda. Setelah kemarin di episode, eh, episode sebelumnya kita membahas tentang peluang, eh, yang kita dapatkan dari menjawab tantangan. Dan kita juga sempat berbincang tentang design thinking, alignment. Salah satu hal yang menarik yang juga menjadi, eh, skills, ya, untuk menghadapi 2025 adalah, eh, inovasi, katanya begitu. Kita akan bahas lebih lanjut bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Joko Murdjono. Hai Pak Joko! Oh, iya loh Pak.
[0:42] Joko Murdjono & Daniel Wibowo: [Tertawa]
[0:46] Daniel Wibowo: Apa kabar, Pak?
[0:47] Joko Murdjono: Baik, baik, ya. Daniel apa kabar?
[0:49] Daniel Wibowo: Sehat-sehat, baik-baik. Ini tadi membaca banyak hal tentang, eh, skills for, eh, 2025. Salah satu yang paling atas malah adalah tentang, eh, inovasi, gitu. Kenapa ini menjadi penting?
[1:02] Joko Murdjono: Emm. Kalau baca-baca artikel sampai ke masa depan, gitu kan. Eh, saya melihat saat ini aja deh, atau berapa waktu belakangan ini, gitu. Kita sering dapat, eh, apa namanya, request Oke. dari client untuk, eh, membuat tim mereka menjadi lebih inovatif. Oke. Nah, ini, ini berarti kan suatu pertanyaan Iya. inovasi, inovatif, kreativitas, itu skill yang bisa dipelajari apa tidak. Nah, jadi kan, eh, jelas-jelas itu bisa, kalau dari episode sebelumnya itu bisa, nah. Betul.
[1:44] Joko Murdjono: Lalu kenapa beberapa orang susah belajar menjadi lebih inovatif? Betul. Padahal sudah ngikutin step-step-nya. Nah, kadang-kadang kita bicara, inovatif itu butuh didukung dengan mindset yang benar ya, gitu. Oh. Oke. Nah, eh, orang-orang yang susah berinovasi kan jadi apa, yang dalam bayangan saya terkungkung gitu loh, Pak. Itu-itu aja gitu. Apakah seperti itu sih sebenarnya mindset-nya yang perlu di-wush, gitu? Iya. Oke. Eh, inovasi, sesuatu yang inovatif itu sesuatu yang belum pernah kejadian, kombinasi dari beberapa hal, gitu kan. Bisa jadi orang bilang kreativitas, nggabungin beberapa hal ini itu jadi sesuatu produk atau servis yang inovatif. Iya. Berarti kan mereka mikirin masa depan. Mereka bukan mikirin sesuatu yang sudah terjadi di masa lalu di- di-improve, diperbaiki, enggak, betul. Iya, betul. Nah, mereka mikir cenderung ke masa depan, tapi mereka juga dengarkan kebutuhan, eh, customer mereka saat ini. Thatâ€™s why mindset yang penting untuk, untuk seorang yang inovatif, eh, adalah satu, dia bisa empati dengan orang-orang. Karena dia harus dengarin. Hmm. Dia harus mengerti siapa customer-nya. Dia harus penasaran kenapa sih customer-nya butuh seperti itu, butuh seperti itu, butuh seperti ini. Apa sih pain points-nya, apa kendalanya mereka, challenges-nya mereka. Dan mikir ke, eh, sesuatu solusi yang bisa dibilang inovatif ke depan yang dibutuhin oleh mereka. Itu utamanya di situ, mindset empati itu penting.
[3:35] Daniel Wibowo: Customer ini dalam artian siapa? Apakah inovatif berarti mereka yang langsung in touch dengan customer-nya, seperti apa misalnya? Sales, atau orang ketemu customer, atau, eh, definisi customer sendiri siapa sebenarnya?
[3:50] Joko Murdjono: Customer itu ya siapa yang menggunakan produk kita. Siapa yang menggunakan jasa kita. Itu customer, definisinya. Jadi orang yang berhadapan dengan customer adalah tim kita, bagian dari tim inovatif. Nah, ini second mindset lagi nih. Oh, oke. Tim mindset, tim, tim kita tuh yang inovatif tuh harus diverse orang-orangnya. Latar belakangnya, oh, beragam. Hmm. Why? Karena seseorang yang punya keahlian, letâ€™s say, komputer, gitu, jago bikin app. Hmm. Seringkali app, aplikasi yang dia buat itu tidak digunakan oleh customer. Why? Karena enggak dengarin, sebenarnya customer-nya itu maunya yang ini app-nya, versi ini. Dia hanya memikirkan sesuatu yang ini. Nah, pentingnya ada diversity itu, mindset yang kedua adalah dengan kita punya orang-orang yang biasa berinteraksi dengan customer kita. Hmm. Mereka bisa memberitahu, customer-nya itu inginnya seperti apa. Jadi app-nya bisa di-design sesuai gitu. Nah, diversity itu penting sekali, Oh, oh. dalam sebuah tim yang kita bilang tim inovasi dari sebuah perusahaan.
[5:05] Daniel Wibowo: Eh, dalam kasus ini berarti, eh, kita membicarakan tim inovasi dari sebuah perusahaan dengan, eh, berbagai departemen, berbagai bidang. Bagaimana dengan teman-teman yang, eh, bekerja sendiri, Pak Joko? Apakah dia juga bisa menjadi seorang yang inovatif dengan mindset-mindset tadi empati dan seperti ini?
[5:24] Joko Murdjono: Eh, bekerja sendiri enggak masalah, Hmm. as long as, dalam tahap dia istilahnya mencari tahu datanya, eh, mendengarkan customer, dia juga libatkan orang lain. Jadi rasa penasaran ini bukan, eh, sesuatu yang ditahan di dalam, tapi harus dibuktikan bahwa dengan bicara, dengan empati tadi, dengan observe orang-orang, dia bisa dapat masukan. Bahkan nanti berkolaborasi, itu mindset yang ketiga. Kolaborasi dengan, bahkan dengan customer lagi. Bahkan bukan cuman dengan tim kita. Bisa jadi, letâ€™s say, eh, Daniel bagian dari tim inovasi, terus, Daniel interview customer. Oke. Dan ternyata customer itu begitu banyak memberikan masukan kepada Daniel. Actually yang terjadi adalah kolaborasi dengan customer, co-creation dari sebuah solusi yang diinginkan oleh customer. Nah, ini yang kita bilang mindset yang ketiga. Kolaborasi itu penting sekali Hmm. dalam tim inovasi.
[6:33] Daniel Wibowo: Empati, eh, diversity tadi berbagai bidang, dan juga kolaborasi. Iya. Iya. Oke. Eh, siap, dalam, dalam pengertian saya, mereka yang berinovasi itu adalah, eh, bidang-bidang yang sangat berhubungan dengan teknis. Misalnya, eh, apa? Eh, komputer, atau, eh, teknis bikin alat-alat gitu. Apakah memang, em, lingkupnya hanya seperti itu sih, Pak, untuk inovasi? Iya. Daniel suka makan enggak? Makan, dong! Oke. Suka makan kan? Heeh. Oke. Ada berapa banyak nasi goreng di Jakarta? Jenis nasi gorengnya. Wah! Wah! Beribu-ribu sih. Itu satu contoh yang sering saya pakai, eh, analoginya seperti itu. Kalau nasi goreng itu ada resepnya ya, orang ngikutin resep semua nasi goreng satu Jakarta akan sama. Iya. Rasanya. Namun beberapa orang penasaran. Mereka menggunakan mindset eh dengarin customer, kurang asin, kurang manis, lebih pedas, enggak, dan lain-lain. Itu kan kolaborasi dengan customer sehingga masakannya lebih disuka dan dia punya keunikan nasi gorengnya itu. Nah, dengan dia melibatkan tadi sudah empati, gitu kan. Terus sudah kolaborasi, co-creation. Nah, kalau semua tukang masak itu anggap dia satu, eh, apa, ahlinya adalah masak gitu, dan dia ngikutin resep doang, enggak akan terjadi itu. Nah, si goreng macam-macam. Namun karena mereka punya satu mindset lagi adalah, emm, coba saya coba dengan cara yang beda, coba dengan cara yang beda. Experimental mindset. Jadi bukan hanya satu bidang ahli dan dia mencoba. Akhirnya terjadilah berbagai jenis inovasi nasi goreng di belahan Jakarta, kiri, kanan, utara, selatan, timur, barat. Hmm. Hmm. Kembali ke poinnya Daniel tadi, kalau dia jago bikin komputer, Hmm. gitu kan, app. Nah, memang benar, skill-nya itu ada skill yang, eh, dia harus pelajari. Namun pada saat dia bikin, letâ€™s say, hasil, hasil akhir produknya adalah laptop. Hmm. Ternyata laptopnya tidak disukai oleh customer. Laku enggak tuh laptopnya? Enggak. Sama dengan kayak nasi goreng tadi. Jadi kalau kita mendesain seorang teknisi, jago komputer, jago apa, elektronik, bikin suatu laptop, dia harus bisa melihat ini customer-nya penginnya apa sih? Bikin keyboard yang aneh apakah itu inovasi? Belum tentu, kreativitas, yes. A-nya tadinya di kiri, A-nya di kanan, dirubah-rubah, itu ya, bagian Iya, oh. user, kembali customer yang menggunakan laptopnya akan bingung. Nah, ini sesuatu yang benar-benar empati itu digunakan, itu nomor satu mindset yang harus dimiliki. Nah, yang terakhir tadi baru experimental kita lihat. Gimana caranya, dari bahan yang ada, dari alat yang ada, dari teknologi yang ada, kita belajar membuat prototyp-lah, membuat apa, dan kalau prototyp, beta version, itu pasti ada kesalahan. Nah, di sinilah kita belajar dari kesalahan. Jadi dia enggak takut untuk bikin suatu kesalahan, balik lagi ke lab, Hmm. buat lagi prototype berikutnya. Hmm. Lama dong berarti proses inovasi, Pak? Eh, tergantung birokrasi perusahaan yang sering membunuh mindset inovasi adalah birokrasi dari company. Karena, bagaimana? Karena, karena kalau kita bicara startup, Hmm. eh, banyak company yang melihat bahwa startup itu enggak punya SOP, enggak punya aturan. Approval-nya kacau balau, and so on. Hmm, heeh. Yes, itu, itulah namanya yang sering-sering orang sebut tuh being agile. Oke. Ya, itu kalau being agile tuh respon kepada, eh, apa yang dibutuhkan market tuh cepat. Kalau company kecil, yes, itu bisa cepat. Begitu company besar berusaha inovatif, itu kebanyakan kena di birokrasi. Hmm. Paling sering saya dengar kalau dari client-client apa, kita nih yang, yang, apa namanya, kalau ada satu tim yang kita bantu berusaha inovatif. Salah satu pertanyaan yang membunuh adalah membunuh kreativitas dan inovasi adalah tunjukin di masa lalu bahwa ide kamu ini sukses. Benchmarking. Ya kan belum ada idenya, produknya, Pak. Nah, kalau benchmarking enggak bisa, kita pegangannya ke mana nih? Satu-satunya yang bisa dipegang adalah customer kita maunya apa. Hmm. Nah, ini sesuatu yang even even mendesain website saja, gitu kan. Hmm, heeh. Banyak yang datang ke saya nanya, "Eh kalau, kalau saya desain website-nya kayak gini bagus enggak? Bagus enggak?" Eh, mau melayani siapa ini website-nya, siapa target customer-nya? Hmm. Jadi kita harus pertama kali mendesain website itu memang kita bisa punya prototype. Hmm. Tapi kembali, yang ditanya kita minta feedback-nya, itu harus benar-benar end user-nya kita, customer-nya kita. Dan mindset kita baru benar tuh di situ. Seringkali kita mendesain website dari sisi, eh, estetika, bagus, trend, gitu kan? Betul, Iya, iya. Belum tentu, saya enggak bilang itu salah, belum tentu itu yang dibutuhin. Iya.
0:00
Dari apa yang disampaikan, ee yang saya tangkap adalah ee mindset tadi dimiliki oleh sebuah tim begitu. Apakah ee ini juga bisa dimiliki oleh masing-masing atau juga harus dimiliki oleh masing-masing personnya sih, Pak? Untuk bisa punya inovatif mindset.
0:16
Ee, yes and no. seperti yang kita tahu dalam satu tim itu kalau mereka bersinergi dengan benar, mereka saling kolaborasi, mereka saling mengisi, ee gap satu sama lain.
Oke. Oke.
Orang, eee ee ini stereotyping ya. Orang yang biasa ngurus komputer IT, mungkin gagap pada saat harus bicara ke customer.
Iya, iya, iya.
Ya. Orang yang bicara ke customer itu sudah lancar, tapi begitu masuk ke apa? Masalah aplikasi IT, dia gagap di situ. So ini akan saling mengisi nih kalau kita mikirin inovasi, tim inovasi. Tujuannya ngapain?
He eh.
Untuk membuat apa?
Jadi challenge-nya seperti yang di, seri apa? Mengenai design thinking kemarin, challenge-nya kan harus jelas terus.
Nah, mindset ini itu, tadi empati terus kemudian experimental, diversity, collaboration itu semua ee harus ada dalam komponen sebuah tim.
He eh.
Saling mengisi itu juga bisa. Jadi, belum, tidak harus setiap orang harus punya seluruh mindset itu.
Heem, heem.
Di balik, Pak. Ketika seseorang punya, ee, apa namanya? Kualifikasi tadi, empati, diversity, collaboration, eksperimental. Apakah otomatis dia akan menjadi seorang inovatif?
Yes. Tapi pertanyaannya selanjutnya, dia bisa bekerja sendiri tidak? Enggak, seperti saya tadi saya bilang yang pertama dia harus punya empati. Dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Iya.
Dia harus menerima masukan dari ee berbagai sudut. Heem. Hmm.
And that, dia bisa bekerja sendiri? Bisa. Namun tetap dalam prosesnya untuk me, dari mulai nol sampai jadi itu produk atau servis, atau apa. Hmm.
Bisa, saja dia sendirian.
Namun, pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri enggak? Enggak. Seperti saya tadi, saya bilang yang pertama dia harus punya empati, dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari, ee, berbagai sudut.
Hmm, Hmm.
And that, dia bisa bekerja sendiri? Bisa, namun tetap dalam prosesnya untuk me-, dari mulai 0 sampai jadi itu produk atau service atau apa. Hmm.
Bisa saja dia sendirian.
Namun pertanyaanya dia bisa bekerja sendiri enggak? Enggak, seperti saya tadi saya bilang yang pertama dia harus punya empati dia harus ngobrol sama orang-orang kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari ee berbagai sudut. Hmm, hmm.
And that dia bisa bekerja sendiri? Bisa. Namun tetap dalam prosesnya untuk me, dari mulai 0 sampai jadi itu produk atau servis atau apa bisa saja dia sendirian. Namun, pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri enggak? Enggak, seperti saya tadi saya bilang yang pertama dia harus punya empati. Dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Dia harus, menerima masukan dari, ee, berbagai sudut. Hmm, hmm.
And, dia bisa bekerja sendiri? Bisa, namun tetap dalam prosesnya untuk, dari mulai 0 sampai jadi itu produk atau servis, atau apa. Bisa saja dia sendirian.
Hm. Hmm.
Di balik, Pak. Ketika seseorang punya ee, apa namanya? Kualifikasi tadi, empati, diversity, kolaborasi, eksperimental, apakah otomatis dia akan menjadi seorang inovatif?
Yes. Tapi pertanyaannya selanjutnya, dia bisa bekerja sendiri tidak? Hmm, hmm.
Di balik, Pak. Ketika seseorang punya, ee, apa namanya, kualifikasi tadi, empati, diversity, kolaborasi, eksperimental, apakah otomatis dia akan menjadi seorang inovatif?
Yes. Tapi pertanyaannya selanjutnya dia bisa bekerja sendiri tidak?
Yes, tapi pertanyaannya selanjutnya, dia bisa bekerja sendiri tidak?
Yes, tapi, pertanyaanya selanjutnya, dia bisa bekerja sendiri tidak?
Maksudnya?
Kalau dia segitu, ee mindsetnya sudah benar, oke. Hmm. Hmm.
Dia bisa melakukan suatu inovasi produk atau servis atau apa bisa saja dia sendirian.
Namun pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri enggak? Enggak. Seperti saya tadi saya bilang yang pertama dia harus punya empati, dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari ee berbagai sudut Hmm, hmm.
Hmm.
Dia bisa melakukan suatu inovasi, produk, atau servis, atau apa. Bisa, saja dia sendirian. Namun, pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri, enggak? Enggak. Seperti saya tadi saya bilang, yang pertama, dia harus punya empati, dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari, ee, berbagai sudut.
Dia bisa melakukan suatu inovasi, produk atau servis atau apa, bisa saja dia sendirian. Namun, pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri, enggak? Enggak. Seperti saya tadi saya bilang yang pertama, dia harus punya empati. Dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi, dia harus menerima masukan dari, ee, berbagai sudut. Hmm, heeh.
And, dia bisa bekerja sendiri? Bisa, namun, tetap dalam prosesnya untuk, dari mulai 0 sampai jadi itu produk atau servis atau apa. Bisa saja dia sendirian. Namun, pertanyaanya, dia bisa bekerja sendiri, enggak? Enggak. Seperti saya tadi saya bilang, yang pertama dia harus punya empati, dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi, dia harus menerima masukan dari, ee, berbagai sudut. Hmm.
Terakhir, bagaimana caranya agar teman-teman Dynargie bisa melatih keempat kualifikasi itu?
Oke.
Cari tahu yang jadi kekuatan kita tuh apa?
He eh.
Kenali itu.
Apalagi misalnya kita diminta untuk menjadi project leader dari sebuah tim yang ditugaskan menghasilkan suatu produk atau servis yang inovatif. Kita kenali dulu,
Hmm.
kita kuatnya di mana.
Kemudian rekrut atau ajak tim member lain yang akan, saling memperkuat, bukan saling melemahkan, tapi saling memperkuat.
Hmm.
ee mindset-mindset yang dibutuhkan itu. Jadi misalnya ee ee, saya ngerti sih empati gitu, tapi untuk bicara dengan customer, itu saya biasanya gagap.
Hmm.
Nah, bagaimana saya bisa merekrut? Siapa nih orangnya nih? The right team member, siapa nih yang jago ngobrol? bisa jadi saya lihat oh Daniel, biasa nih ngobrol sama customer, sering ini, oke saya tarik, saya kasih tahu brief-nya seperti ini dan kita bekerjasama. Kemudian, saya tarik lagi orang lain yang mungkin, pada saat, tertentu mungkin masalah eh, eh hukumnya, deh, gitu. Hm.
legal side-nya. Bisa. Jadi kita tarik orang yang memang menguasai di situ. Hm. Hmm. Hmm.
Jadi komponen itu penting.
Baiklah, mari kita recap tipsnya, bagaimana agar ee, apa saja yang harus dimiliki ee, mindset Bu untuk berinovasi?
Oke.
Empati. Hmm.
Betul, ya. Nanti kita di seri ini, kita akan bicara kenapa empati itu penting. Behavior apa itu empati nanti. Oke.
Kemudian dia harus bisa, ee, ee apa namanya? Diverse, ee, ragam. Gitu, ya. Hmm.
Dan punya suatu ee apa? Kolaborasi ee, Iya.
dengan, ee, tim lain. Jadi bisa cocreate, dari situ dan yang terakhir, ee, mindset yang saya pikir empat teratas ini adalah lebih ke arah, dia mau belajar dari kesalahan. Experimental mindsetnya itu.
Hmm, mindset-mindset. Hmm.
Karena ee, Thomas Alfa Edison-lah. Even Kentucky Fried Chicken lah. Saya enggak tahu boleh nyebut brand apa enggak. Heeh. Boleh.
Konsep sempurnanya kan lama.
Enggak sekali. Iya, betul.
Jadi jangan, jangan mundur, ya. Jalan terus. Betul, betul, betul, betul, betul.
Karena
Jadi jangan-jangan mundur, ya. Jalan terus.
Kan butuh waktu juga untuk bisa menerima perubahan gitu. Jangan mundur itu tadi kuncinya, ya.
Baiklah. Banyak hal yang perlu dilakukan untuk menerima perubahan, satu, menerima sebagai tantangan bukan sebagai ancaman, ya. Kemudian jangan mundur, ya. Ini bisa menjadi pembantu Anda untuk menerima perubahan yang ee, pasti terjadi di semua kehidupan.
Yes. Fokus pada gain.
Fokus pada gain. Itu juga tidak kalah penting, fokus pada gain-nya. Baiklah, saya akan akhiri di sini. Semoga rangkaian Power Tips ini membantu Anda untuk melakukan maupun menerima perubahan. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, Pak Daniel. Sehat selalu.
Sehat selalu juga untuk Anda, sahabat-sahabat Dynargie. Saya pamit di sini. Nama saya Daniel Wibowo. Sampai jumpa!
Sampai jumpa.
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[0:00] Daniel Wibowo: Sahabat Dynargie, kita lanjutkan power tips tentang inovasi. Episode sebelumnya membahas 4 mindset inovatif: empati, eksperimental, keberagaman, dan kolaboratif. Tidak semua orang memiliki keempatnya. Bagaimana cara mengembangkannya? Kita tanyakan kepada konsultan Dynargie Indonesia, Joko Murdjono.

[0:37] Daniel Wibowo: Pak Joko, saya tidak punya keempat mindset ini. Saya susah kolaboratif karena terbiasa kerja sendiri. Apa yang harus saya lakukan? Jangan-jangan saya tidak bisa bergabung di tim inovasi?

[1:14] Joko Murdjono: Mindset bisa dirubah. Mindset kita terbentuk dari kebiasaan. Jika terbiasa kerja sendiri, bagaimana berkolaborasi? Sadar bahwa untuk pekerjaan tertentu butuh kolaborasi. Misalnya membuat proposal, jika tidak punya keahlian di bidang tertentu, harus kolaborasi dengan yang ahli.

[2:16] Daniel Wibowo: Jadi, berbagi pekerjaan dan melibatkan orang lain itu penting. Contoh, membuat proposal butuh diskusi dengan yang ahli. Bagaimana align mindset untuk kolaborasi?

[2:50] Joko Murdjono: Kenali diri sendiri. Misalnya, seorang finance yang terbiasa dengan aturan hitam putih bisa inovatif di tim inovasi yang berbicara tentang kemungkinan. Mindset harus disesuaikan.

[3:33] Daniel Wibowo: Mindset untuk sehat misalnya, harus dijaga dengan pola makan, olahraga, dan rajin cek kesehatan. Mindset yang tepat penting agar menjadi kebiasaan. Perubahan mindset itu dari diri sendiri. Kita bisa dipengaruhi berbagai hal, tapi akhirnya kita yang memutuskan untuk berubah.

[4:27] Joko Murdjono: Untuk menjadi lebih inovatif, sadari mindset kita. Misalnya, latar belakang finance harus bisa menerima grey area dalam tim inovasi. Atau customer service harus bisa ngobrol dengan tujuan observasi.

[5:07] Daniel Wibowo: Bagaimana caranya untuk mengenali diri sendiri?

[5:11] Joko Murdjono: Tidak hanya melalui refleksi diri, tapi juga masukan dan observasi dari orang lain. Orang lain bisa membantu kita melihat diri kita secara 360 derajat. Mendengarkan masukan penting untuk mengenali diri sendiri.

[5:41] Daniel Wibowo: Bagaimana align mindset tim?

[5:44] Joko Murdjono: Satu, kenali bahwa mindset inovatif melibatkan empati, eksperimental, kolaborasi, dan keberagaman. Kedua, sadari mindset yang perlu ditingkatkan. Ketiga, biasakan perilaku yang mendukung mindset inovatif. Pembiasaan ini penting agar perilaku inovatif menjadi kebiasaan.

[6:27] Daniel Wibowo: Kita bahas lebih lanjut minggu depan. Terima kasih Pak Joko.

[6:30] Joko Murdjono: Terima kasih, Daniel.

[6:32] Daniel Wibowo: Sahabat Dynargie, sadari perilaku kita. Kita lanjutkan di episode berikutnya. Saya, Daniel Wibowo. Sampai jumpa!

judul kursus: Innovation
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: The Innovative Behaviour
lesson: Quiz
transkripsi: [0:00] Daniel Wibowo: Sahabat Dynargie, di episode sebelumnya kita telah membahas tentang memiliki mindset inovatif. Untuk mencapai mindset tersebut, kita harus membiasakannya dalam perilaku. Hari ini kita bersama Joko Murdjono, konsultan Dynargie Indonesia.
[0:35] Daniel Wibowo: Sehat, Pak Joko?
[0:37] Joko Murdjono: Sehat, alhamdulillah. Pagi tadi baru sepedaan 30 kilo. Ini salah satu cara membiasakan diri agar lebih sehat.
[0:48] Daniel Wibowo: Kalau membiasakan diri biar mindset-nya inovatif, gimana caranya?
[0:56] Joko Murdjono: Mindset mempengaruhi perilaku. Perilaku yang kita biasakan lama-lama jadi habit dan bisa merubah mindset kita. Misalnya, untuk meningkatkan empati, perilaku yang harus dibiasakan adalah mendengarkan dan memahami klien. Saat meeting dengan klien, kita harus benar-benar mendengarkan dan mengklarifikasi masalah mereka. Ini adalah perilaku empati yang meningkatkan mindset empati kita.
[2:10] Joko Murdjono: Ketika mengamati seseorang, kita seringkali sudah punya jawaban di kepala kita, seperti "Oh, dia pasti begini." Ini menghalangi kita untuk benar-benar mengerti kenapa sesuatu terjadi. Jadi, perilaku observasi harus ditingkatkan dalam kebiasaan sehari-hari.
[2:50] Daniel Wibowo: Ada artikel di LinkedIn yang mengatakan pentingnya mengerti kebutuhan customer untuk menjadi lebih inovatif. Kompetitor tidak relevan. Kita harus membiasakan diri berperilaku customer first, bukan hanya omongan saja.
[3:15] Joko Murdjono: Untuk menjadi inovatif, kita harus berani bereksperimen dan melakukan kesalahan yang terprediksi. Kalau kita perfeksionis, kita tidak akan pernah meluncurkan prototype. Jadi, perilakunya harus rela melakukan kesalahan dan membangun kolaborasi.
[4:05] Joko Murdjono: Kolaborasi penting. Jangan tunggu sempurna, diskusi dari draft awal saja. Ini membiasakan perilaku kolaboratif dan eksperimental.
[4:35] Joko Murdjono: Diverse berarti mengenali kekuatan dan kelemahan tim. Mindset diverse adalah melihat dari berbagai background dan nilai unik setiap anggota tim.
[5:10] Daniel Wibowo: Ketika sudah masuk ke ranah behavior, peran pihak ketiga seperti Dynargie apa?
[5:15] Joko Murdjono: Dynargie berusaha mengerti masalah klien dengan mendengarkan dan mengklarifikasi. Kita juga bereksperimen dengan berbagai pendekatan untuk menyelesaikan masalah.
[5:50] Joko Murdjono: Peran fasilitator adalah mengingatkan insights yang didapat dan pentingnya observasi. Misalnya, IT yang biasanya gagap saat bicara dengan customer akan saling mengisi dengan yang lancar berbicara.
[6:35] Daniel Wibowo: Apa saja mindset yang harus dimiliki untuk berinovasi?
[6:40] Joko Murdjono: Empati, experimental, diverse, dan kolaborasi. Semua itu harus ada dalam tim. Tidak harus setiap orang memiliki semua mindset, tapi saling melengkapi.
[7:10] Daniel Wibowo: Ketika seseorang memiliki kualifikasi tersebut, apakah otomatis menjadi inovatif?
[7:15] Joko Murdjono: Ya, tapi dia tetap harus bisa bekerja sama. Dia harus punya empati, kolaborasi, dan menerima masukan dari berbagai sudut.
[7:35] Daniel Wibowo: Bagaimana cara melatih keempat kualifikasi tersebut?
[7:40] Joko Murdjono: Cari tahu kekuatan kita dan rekrut tim yang saling memperkuat. Misalnya, jika kita gagap bicara dengan customer, rekrut orang yang jago bicara. Tim yang kuat adalah tim yang diverse dengan berbagai keahlian.
[8:15] Daniel Wibowo: Mari kita recap, apa saja yang harus dimiliki untuk berinovasi?
[8:20] Joko Murdjono: Empati, diverse, kolaborasi, dan experimental. Misalnya, Thomas Edison dan KFC butuh waktu untuk mencapai kesempurnaan. Jadi, jangan mundur, fokus pada gain.
[8:45] Daniel Wibowo: Banyak hal yang perlu dilakukan untuk menerima perubahan, salah satunya adalah fokus pada gain. Terima kasih, Pak Joko.
[8:55] Joko Murdjono: Terima kasih, Pak Daniel. Sehat selalu.
[8:57] Daniel Wibowo: Sehat selalu juga untuk Anda, sahabat Dynargie. Saya pamit di sini. Sampai jumpa.
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transkripsi: [0:00] Daniel Wibowo: Hai sahabat Dynargie, kembali bersama saya, Daniel Wibowo, di Power Tips edisi spesial. Kali ini kita masih berkaitan dengan inovasi dan alignment. Untuk menjadi inovatif dibutuhkan empat mindset: empati, eksperimental, menerima keberagaman, dan kolaborasi. Tantangannya adalah bagaimana mereka tetap berjalan dalam satu koridor untuk mencapai tujuan yang sama. Untuk membahasnya, saya bersama dua konsultan Dynargie.

[0:35] Daniel Wibowo: Sehat, Pak?
[0:37] Joko Murdjono: Sehat, alhamdulillah. Tadi pagi baru sepedahan 30 km.
[0:42] Daniel Wibowo: Luar biasa. Bagaimana agar mindset sesuai dengan inovatif?
[0:57] Joko Murdjono: Mindset mempengaruhi perilaku, dan perilaku yang menjadi kebiasaan bisa merubah mindset kita. Misalnya empati, perilaku yang menunjukkan empati seperti mendengarkan dan mengerti masalah klien. Ini perilaku yang harus kita biasakan untuk meningkatkan mindset empati. Selain itu, penting juga untuk mengamati tanpa prasangka, agar kita benar-benar mengerti kenapa sesuatu terjadi.

[1:50] Vera Maringka: Di organisasi, ide sering kali langsung di-challenge, padahal ide itu baru embrionik. Ide harus dipupuk, bukan di-challenge. Yang di-challenge adalah plan-nya, bukan idenya. Kalau sering-sering begitu, orang akan malas memberikan ide. Ide harus diterima, dan kemudian kita pikirkan bagaimana plan-nya untuk mewujudkan ide tersebut. Ini juga berlaku saat brainstorming, jangan challenge ide, tulis saja semuanya apa adanya.

[3:20] Joko Murdjono: Dalam tim, kita harus benar-benar mendengarkan customer untuk mengidentifikasi kebutuhan mereka. Ini adalah salah satu yang harus di-align dalam semua tim agar output-nya mengarah kepada kebutuhan customer.
[3:40] Vera Maringka: Customer mencari nilai tambah. Kalau produk kita bisa memberikan nilai tambah, mereka pasti akan beli. Tapi kalau tidak, mereka tidak akan tertarik. Jadi kita harus mendengarkan mereka untuk menangkap insights dari cerita mereka.

[5:52] Daniel Wibowo: Berapa lama proses dari membentuk tim hingga menghasilkan inovasi?
[6:00] Joko Murdjono: Kita harus memahami masalah klien dan mencari solusi melalui eksperimen. Ini butuh mindset bahwa tidak harus sempurna dan it's okay to make mistakes. Kolaborasi dan feedback juga penting agar bisa melihat sudut pandang yang berbeda.

[7:20] Daniel Wibowo: Mengenali diri sendiri dalam tim itu penting. Misalnya, orang yang ahli IT mungkin gagap bicara dengan customer. Jadi, kita harus saling melengkapi dalam tim inovasi. Setiap orang tidak harus punya semua mindset, tapi tim harus punya semuanya.

[9:00] Daniel Wibowo: Apakah seseorang dengan kualifikasi empati, diversity, kolaborasi, eksperimental otomatis akan menjadi inovatif?
[9:10] Joko Murdjono: Ya, tapi dia tetap butuh kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari berbagai sudut untuk menghasilkan inovasi.

[10:00] Daniel Wibowo: Bagaimana melatih keempat kualifikasi itu?
[10:05] Joko Murdjono: Cari tahu kekuatan kita dan ajak tim yang bisa saling memperkuat. Misalnya, kalau saya gagap bicara dengan customer, saya bisa ajak Daniel yang jago ngobrol dengan customer. Kita harus rekrut tim yang punya keahlian yang dibutuhkan.

[11:00] Daniel Wibowo: Rekap tips untuk mindset inovasi: empati, diversity, kolaborasi, dan eksperimental. Thomas Edison dan KFC butuh waktu untuk mencapai kesempurnaan. Jangan mundur, terus berjalan.

[12:00] Daniel Wibowo: Perubahan adalah tantangan, bukan ancaman. Fokus pada gain. Terima kasih Bu Vera, sehat selalu. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
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[0:08] Daniel Wibowo: Sahabat-sahabat Dynargie Power Tips kembali bersama dengan Anda. Setelah kemarin di episode, eh, episode sebelumnya kita membahas tentang peluang, eh, yang kita dapatkan dari menjawab tantangan. Dan kita juga sempat berbincang tentang design thinking, alignment. Salah satu hal yang menarik yang juga menjadi, eh, skills, ya, untuk menghadapi 2025 adalah, eh, inovasi, katanya begitu. Kita akan bahas lebih lanjut bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Joko Murdjono. Hai Pak Joko! Oh, iya loh Pak.
[0:42] Joko Murdjono & Daniel Wibowo: [Tertawa]
[0:46] Daniel Wibowo: Apa kabar, Pak?
[0:47] Joko Murdjono: Baik, baik, ya. Daniel apa kabar?
[0:49] Daniel Wibowo: Sehat-sehat, baik-baik. Ini tadi membaca banyak hal tentang, eh, skills for, eh, 2025. Salah satu yang paling atas malah adalah tentang, eh, inovasi, gitu. Kenapa ini menjadi penting?
[1:02] Joko Murdjono: Emm. Kalau baca-baca artikel sampai ke masa depan, gitu kan. Eh, saya melihat saat ini aja deh, atau berapa waktu belakangan ini, gitu. Kita sering dapat, eh, apa namanya, request Oke. dari client untuk, eh, membuat tim mereka menjadi lebih inovatif. Oke. Nah, ini, ini berarti kan suatu pertanyaan Iya. inovasi, inovatif, kreativitas, itu skill yang bisa dipelajari apa tidak. Nah, jadi kan, eh, jelas-jelas itu bisa, kalau dari episode sebelumnya itu bisa, nah. Betul.
[1:44] Joko Murdjono: Lalu kenapa beberapa orang susah belajar menjadi lebih inovatif? Betul. Padahal sudah ngikutin step-step-nya. Nah, kadang-kadang kita bicara, inovatif itu butuh didukung dengan mindset yang benar ya, gitu. Oh. Oke. Nah, eh, orang-orang yang susah berinovasi kan jadi apa, yang dalam bayangan saya terkungkung gitu loh, Pak. Itu-itu aja gitu. Apakah seperti itu sih sebenarnya mindset-nya yang perlu di-wush, gitu? Iya. Oke. Eh, inovasi, sesuatu yang inovatif itu sesuatu yang belum pernah kejadian, kombinasi dari beberapa hal, gitu kan. Bisa jadi orang bilang kreativitas, nggabungin beberapa hal ini itu jadi sesuatu produk atau servis yang inovatif. Iya. Berarti kan mereka mikirin masa depan. Mereka bukan mikirin sesuatu yang sudah terjadi di masa lalu di- di-improve, diperbaiki, enggak, betul. Iya, betul. Nah, mereka mikir cenderung ke masa depan, tapi mereka juga dengarkan kebutuhan, eh, customer mereka saat ini. Thatâ€™s why mindset yang penting untuk, untuk seorang yang inovatif, eh, adalah satu, dia bisa empati dengan orang-orang. Karena dia harus dengarin. Hmm. Dia harus mengerti siapa customer-nya. Dia harus penasaran kenapa sih customer-nya butuh seperti itu, butuh seperti itu, butuh seperti ini. Apa sih pain points-nya, apa kendalanya mereka, challenges-nya mereka. Dan mikir ke, eh, sesuatu solusi yang bisa dibilang inovatif ke depan yang dibutuhin oleh mereka. Itu utamanya di situ, mindset empati itu penting.
[3:35] Daniel Wibowo: Customer ini dalam artian siapa? Apakah inovatif berarti mereka yang langsung in touch dengan customer-nya, seperti apa misalnya? Sales, atau orang ketemu customer, atau, eh, definisi customer sendiri siapa sebenarnya?
[3:50] Joko Murdjono: Customer itu ya siapa yang menggunakan produk kita. Siapa yang menggunakan jasa kita. Itu customer, definisinya. Jadi orang yang berhadapan dengan customer adalah tim kita, bagian dari tim inovatif. Nah, ini second mindset lagi nih. Oh, oke. Tim mindset, tim, tim kita tuh yang inovatif tuh harus diverse orang-orangnya. Latar belakangnya, oh, beragam. Hmm. Why? Karena seseorang yang punya keahlian, letâ€™s say, komputer, gitu, jago bikin app. Hmm. Seringkali app, aplikasi yang dia buat itu tidak digunakan oleh customer. Why? Karena enggak dengarin, sebenarnya customer-nya itu maunya yang ini app-nya, versi ini. Dia hanya memikirkan sesuatu yang ini. Nah, pentingnya ada diversity itu, mindset yang kedua adalah dengan kita punya orang-orang yang biasa berinteraksi dengan customer kita. Hmm. Mereka bisa memberitahu, customer-nya itu inginnya seperti apa. Jadi app-nya bisa di-design sesuai gitu. Nah, diversity itu penting sekali, Oh, oh. dalam sebuah tim yang kita bilang tim inovasi dari sebuah perusahaan.
[5:05] Daniel Wibowo: Eh, dalam kasus ini berarti, eh, kita membicarakan tim inovasi dari sebuah perusahaan dengan, eh, berbagai departemen, berbagai bidang. Bagaimana dengan teman-teman yang, eh, bekerja sendiri, Pak Joko? Apakah dia juga bisa menjadi seorang yang inovatif dengan mindset-mindset tadi empati dan seperti ini?
[5:24] Joko Murdjono: Eh, bekerja sendiri enggak masalah, Hmm. as long as, dalam tahap dia istilahnya mencari tahu datanya, eh, mendengarkan customer, dia juga libatkan orang lain. Jadi rasa penasaran ini bukan, eh, sesuatu yang ditahan di dalam, tapi harus dibuktikan bahwa dengan bicara, dengan empati tadi, dengan observe orang-orang, dia bisa dapat masukan. Bahkan nanti berkolaborasi, itu mindset yang ketiga. Kolaborasi dengan, bahkan dengan customer lagi. Bahkan bukan cuman dengan tim kita. Bisa jadi, letâ€™s say, eh, Daniel bagian dari tim inovasi, terus, Daniel interview customer. Oke. Dan ternyata customer itu begitu banyak memberikan masukan kepada Daniel. Actually yang terjadi adalah kolaborasi dengan customer, co-creation dari sebuah solusi yang diinginkan oleh customer. Nah, ini yang kita bilang mindset yang ketiga. Kolaborasi itu penting sekali Hmm. dalam tim inovasi.
[6:33] Daniel Wibowo: Empati, eh, diversity tadi berbagai bidang, dan juga kolaborasi. Iya. Iya. Oke. Eh, siap, dalam, dalam pengertian saya, mereka yang berinovasi itu adalah, eh, bidang-bidang yang sangat berhubungan dengan teknis. Misalnya, eh, apa? Eh, komputer, atau, eh, teknis bikin alat-alat gitu. Apakah memang, em, lingkupnya hanya seperti itu sih, Pak, untuk inovasi? Iya. Daniel suka makan enggak? Makan, dong! Oke. Suka makan kan? Heeh. Oke. Ada berapa banyak nasi goreng di Jakarta? Jenis nasi gorengnya. Wah! Wah! Beribu-ribu sih. Itu satu contoh yang sering saya pakai, eh, analoginya seperti itu. Kalau nasi goreng itu ada resepnya ya, orang ngikutin resep semua nasi goreng satu Jakarta akan sama. Iya. Rasanya. Namun beberapa orang penasaran. Mereka menggunakan mindset eh dengarin customer, kurang asin, kurang manis, lebih pedas, enggak, dan lain-lain. Itu kan kolaborasi dengan customer sehingga masakannya lebih disuka dan dia punya keunikan nasi gorengnya itu. Nah, dengan dia melibatkan tadi sudah empati, gitu kan. Terus sudah kolaborasi, co-creation. Nah, kalau semua tukang masak itu anggap dia satu, eh, apa, ahlinya adalah masak gitu, dan dia ngikutin resep doang, enggak akan terjadi itu. Nah, si goreng macam-macam. Namun karena mereka punya satu mindset lagi adalah, emm, coba saya coba dengan cara yang beda, coba dengan cara yang beda. Experimental mindset. Jadi bukan hanya satu bidang ahli dan dia mencoba. Akhirnya terjadilah berbagai jenis inovasi nasi goreng di belahan Jakarta, kiri, kanan, utara, selatan, timur, barat. Hmm. Hmm. Kembali ke poinnya Daniel tadi, kalau dia jago bikin komputer, Hmm. gitu kan, app. Nah, memang benar, skill-nya itu ada skill yang, eh, dia harus pelajari. Namun pada saat dia bikin, letâ€™s say, hasil, hasil akhir produknya adalah laptop. Hmm. Ternyata laptopnya tidak disukai oleh customer. Laku enggak tuh laptopnya? Enggak. Sama dengan kayak nasi goreng tadi. Jadi kalau kita mendesain seorang teknisi, jago komputer, jago apa, elektronik, bikin suatu laptop, dia harus bisa melihat ini customer-nya penginnya apa sih? Bikin keyboard yang aneh apakah itu inovasi? Belum tentu, kreativitas, yes. A-nya tadinya di kiri, A-nya di kanan, dirubah-rubah, itu ya, bagian Iya, oh. user, kembali customer yang menggunakan laptopnya akan bingung. Nah, ini sesuatu yang benar-benar empati itu digunakan, itu nomor satu mindset yang harus dimiliki. Nah, yang terakhir tadi baru experimental kita lihat. Gimana caranya, dari bahan yang ada, dari alat yang ada, dari teknologi yang ada, kita belajar membuat prototyp-lah, membuat apa, dan kalau prototyp, beta version, itu pasti ada kesalahan. Nah, di sinilah kita belajar dari kesalahan. Jadi dia enggak takut untuk bikin suatu kesalahan, balik lagi ke lab, Hmm. buat lagi prototype berikutnya. Hmm. Lama dong berarti proses inovasi, Pak? Eh, tergantung birokrasi perusahaan yang sering membunuh mindset inovasi adalah birokrasi dari company. Karena, bagaimana? Karena, karena kalau kita bicara startup, Hmm. eh, banyak company yang melihat bahwa startup itu enggak punya SOP, enggak punya aturan. Approval-nya kacau balau, and so on. Hmm, heeh. Yes, itu, itulah namanya yang sering-sering orang sebut tuh being agile. Oke. Ya, itu kalau being agile tuh respon kepada, eh, apa yang dibutuhkan market tuh cepat. Kalau company kecil, yes, itu bisa cepat. Begitu company besar berusaha inovatif, itu kebanyakan kena di birokrasi. Hmm. Paling sering saya dengar kalau dari client-client apa, kita nih yang, yang, apa namanya, kalau ada satu tim yang kita bantu berusaha inovatif. Salah satu pertanyaan yang membunuh adalah membunuh kreativitas dan inovasi adalah tunjukin di masa lalu bahwa ide kamu ini sukses. Benchmarking. Ya kan belum ada idenya, produknya, Pak. Nah, kalau benchmarking enggak bisa, kita pegangannya ke mana nih? Satu-satunya yang bisa dipegang adalah customer kita maunya apa. Hmm. Nah, ini sesuatu yang even even mendesain website saja, gitu kan. Hmm, heeh. Banyak yang datang ke saya nanya, "Eh kalau, kalau saya desain website-nya kayak gini bagus enggak? Bagus enggak?" Eh, mau melayani siapa ini website-nya, siapa target customer-nya? Hmm. Jadi kita harus pertama kali mendesain website itu memang kita bisa punya prototype. Hmm. Tapi kembali, yang ditanya kita minta feedback-nya, itu harus benar-benar end user-nya kita, customer-nya kita. Dan mindset kita baru benar tuh di situ. Seringkali kita mendesain website dari sisi, eh, estetika, bagus, trend, gitu kan? Betul, Iya, iya. Belum tentu, saya enggak bilang itu salah, belum tentu itu yang dibutuhin. Iya.
0:00
Dari apa yang disampaikan, ee yang saya tangkap adalah ee mindset tadi dimiliki oleh sebuah tim begitu. Apakah ee ini juga bisa dimiliki oleh masing-masing atau juga harus dimiliki oleh masing-masing personnya sih, Pak? Untuk bisa punya inovatif mindset.
0:16
Ee, yes and no. seperti yang kita tahu dalam satu tim itu kalau mereka bersinergi dengan benar, mereka saling kolaborasi, mereka saling mengisi, ee gap satu sama lain.
Oke. Oke.
Orang, eee ee ini stereotyping ya. Orang yang biasa ngurus komputer IT, mungkin gagap pada saat harus bicara ke customer.
Iya, iya, iya.
Ya. Orang yang bicara ke customer itu sudah lancar, tapi begitu masuk ke apa? Masalah aplikasi IT, dia gagap di situ. So ini akan saling mengisi nih kalau kita mikirin inovasi, tim inovasi. Tujuannya ngapain?
He eh.
Untuk membuat apa?
Jadi challenge-nya seperti yang di, seri apa? Mengenai design thinking kemarin, challenge-nya kan harus jelas terus.
Nah, mindset ini itu, tadi empati terus kemudian experimental, diversity, collaboration itu semua ee harus ada dalam komponen sebuah tim.
He eh.
Saling mengisi itu juga bisa. Jadi, belum, tidak harus setiap orang harus punya seluruh mindset itu.
Heem, heem.
Di balik, Pak. Ketika seseorang punya, ee, apa namanya? Kualifikasi tadi, empati, diversity, collaboration, eksperimental. Apakah otomatis dia akan menjadi seorang inovatif?
Yes. Tapi pertanyaannya selanjutnya, dia bisa bekerja sendiri tidak? Enggak, seperti saya tadi saya bilang yang pertama dia harus punya empati. Dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Iya.
Dia harus menerima masukan dari ee berbagai sudut. Heem. Hmm.
And that, dia bisa bekerja sendiri? Bisa. Namun tetap dalam prosesnya untuk me, dari mulai nol sampai jadi itu produk atau servis, atau apa. Hmm.
Bisa, saja dia sendirian.
Namun, pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri enggak? Enggak. Seperti saya tadi, saya bilang yang pertama dia harus punya empati, dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari, ee, berbagai sudut.
Hmm, Hmm.
And that, dia bisa bekerja sendiri? Bisa, namun tetap dalam prosesnya untuk me-, dari mulai 0 sampai jadi itu produk atau service atau apa. Hmm.
Bisa saja dia sendirian.
Namun pertanyaanya dia bisa bekerja sendiri enggak? Enggak, seperti saya tadi saya bilang yang pertama dia harus punya empati dia harus ngobrol sama orang-orang kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari ee berbagai sudut. Hmm, hmm.
And that dia bisa bekerja sendiri? Bisa. Namun tetap dalam prosesnya untuk me, dari mulai 0 sampai jadi itu produk atau servis atau apa bisa saja dia sendirian. Namun, pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri enggak? Enggak, seperti saya tadi saya bilang yang pertama dia harus punya empati. Dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Dia harus, menerima masukan dari, ee, berbagai sudut. Hmm, hmm.
And, dia bisa bekerja sendiri? Bisa, namun tetap dalam prosesnya untuk, dari mulai 0 sampai jadi itu produk atau servis, atau apa. Bisa saja dia sendirian.
Hm. Hmm.
Di balik, Pak. Ketika seseorang punya ee, apa namanya? Kualifikasi tadi, empati, diversity, kolaborasi, eksperimental, apakah otomatis dia akan menjadi seorang inovatif?
Yes. Tapi pertanyaannya selanjutnya, dia bisa bekerja sendiri tidak? Hmm, hmm.
Di balik, Pak. Ketika seseorang punya, ee, apa namanya, kualifikasi tadi, empati, diversity, kolaborasi, eksperimental, apakah otomatis dia akan menjadi seorang inovatif?
Yes. Tapi pertanyaannya selanjutnya dia bisa bekerja sendiri tidak?
Yes, tapi pertanyaannya selanjutnya, dia bisa bekerja sendiri tidak?
Yes, tapi, pertanyaanya selanjutnya, dia bisa bekerja sendiri tidak?
Maksudnya?
Kalau dia segitu, ee mindsetnya sudah benar, oke. Hmm. Hmm.
Dia bisa melakukan suatu inovasi produk atau servis atau apa bisa saja dia sendirian.
Namun pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri enggak? Enggak. Seperti saya tadi saya bilang yang pertama dia harus punya empati, dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari ee berbagai sudut Hmm, hmm.
Hmm.
Dia bisa melakukan suatu inovasi, produk, atau servis, atau apa. Bisa, saja dia sendirian. Namun, pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri, enggak? Enggak. Seperti saya tadi saya bilang, yang pertama, dia harus punya empati, dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi. Dia harus menerima masukan dari, ee, berbagai sudut.
Dia bisa melakukan suatu inovasi, produk atau servis atau apa, bisa saja dia sendirian. Namun, pertanyaannya, dia bisa bekerja sendiri, enggak? Enggak. Seperti saya tadi saya bilang yang pertama, dia harus punya empati. Dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi, dia harus menerima masukan dari, ee, berbagai sudut. Hmm, heeh.
And, dia bisa bekerja sendiri? Bisa, namun, tetap dalam prosesnya untuk, dari mulai 0 sampai jadi itu produk atau servis atau apa. Bisa saja dia sendirian. Namun, pertanyaanya, dia bisa bekerja sendiri, enggak? Enggak. Seperti saya tadi saya bilang, yang pertama dia harus punya empati, dia harus ngobrol sama orang-orang, kolaborasi, dia harus menerima masukan dari, ee, berbagai sudut. Hmm.
Terakhir, bagaimana caranya agar teman-teman Dynargie bisa melatih keempat kualifikasi itu?
Oke.
Cari tahu yang jadi kekuatan kita tuh apa?
He eh.
Kenali itu.
Apalagi misalnya kita diminta untuk menjadi project leader dari sebuah tim yang ditugaskan menghasilkan suatu produk atau servis yang inovatif. Kita kenali dulu,
Hmm.
kita kuatnya di mana.
Kemudian rekrut atau ajak tim member lain yang akan, saling memperkuat, bukan saling melemahkan, tapi saling memperkuat.
Hmm.
ee mindset-mindset yang dibutuhkan itu. Jadi misalnya ee ee, saya ngerti sih empati gitu, tapi untuk bicara dengan customer, itu saya biasanya gagap.
Hmm.
Nah, bagaimana saya bisa merekrut? Siapa nih orangnya nih? The right team member, siapa nih yang jago ngobrol? bisa jadi saya lihat oh Daniel, biasa nih ngobrol sama customer, sering ini, oke saya tarik, saya kasih tahu brief-nya seperti ini dan kita bekerjasama. Kemudian, saya tarik lagi orang lain yang mungkin, pada saat, tertentu mungkin masalah eh, eh hukumnya, deh, gitu. Hm.
legal side-nya. Bisa. Jadi kita tarik orang yang memang menguasai di situ. Hm. Hmm. Hmm.
Jadi komponen itu penting.
Baiklah, mari kita recap tipsnya, bagaimana agar ee, apa saja yang harus dimiliki ee, mindset Bu untuk berinovasi?
Oke.
Empati. Hmm.
Betul, ya. Nanti kita di seri ini, kita akan bicara kenapa empati itu penting. Behavior apa itu empati nanti. Oke.
Kemudian dia harus bisa, ee, ee apa namanya? Diverse, ee, ragam. Gitu, ya. Hmm.
Dan punya suatu ee apa? Kolaborasi ee, Iya.
dengan, ee, tim lain. Jadi bisa cocreate, dari situ dan yang terakhir, ee, mindset yang saya pikir empat teratas ini adalah lebih ke arah, dia mau belajar dari kesalahan. Experimental mindsetnya itu.
Hmm, mindset-mindset. Hmm.
Karena ee, Thomas Alfa Edison-lah. Even Kentucky Fried Chicken lah. Saya enggak tahu boleh nyebut brand apa enggak. Heeh. Boleh.
Konsep sempurnanya kan lama.
Enggak sekali. Iya, betul.
Jadi jangan, jangan mundur, ya. Jalan terus. Betul, betul, betul, betul, betul.
Karena
Jadi jangan-jangan mundur, ya. Jalan terus.
Kan butuh waktu juga untuk bisa menerima perubahan gitu. Jangan mundur itu tadi kuncinya, ya.
Baiklah. Banyak hal yang perlu dilakukan untuk menerima perubahan, satu, menerima sebagai tantangan bukan sebagai ancaman, ya. Kemudian jangan mundur, ya. Ini bisa menjadi pembantu Anda untuk menerima perubahan yang ee, pasti terjadi di semua kehidupan.
Yes. Fokus pada gain.
Fokus pada gain. Itu juga tidak kalah penting, fokus pada gain-nya. Baiklah, saya akan akhiri di sini. Semoga rangkaian Power Tips ini membantu Anda untuk melakukan maupun menerima perubahan. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, Pak Daniel. Sehat selalu.
Sehat selalu juga untuk Anda, sahabat-sahabat Dynargie. Saya pamit di sini. Nama saya Daniel Wibowo. Sampai jumpa!
Sampai jumpa.
Transkripsi Video
[0:00] Daniel Wibowo: Sahabat-sahabat Dynargie, power tips tentang inovasi kembali berlanjut bersama saya Daniel Wibowo. Di episode sebelumnya kita sudah mengenal 4 mindset untuk menjadi seseorang yang inovatif, ya. Ada empati, kemudian experimental, diversity, atau menerima keberagaman, dan juga kolaboratif, ya, yang mau bekerjasama dengan orang lain. Nah, ee yang dihadapi pada dunia nyata tidak semua orang langsung ger gitu punya 4 mindset tersebut, ya kan. Kemudian bagaimana ya caranya, kembali kita tanyakan sama bersama dengan ee konsultan Dynargie Indonesia, Joko Murdjono.
[0:37] Daniel Wibowo: Kiri kanan Pak, tepuk tangannya Pak.
[0:40] Joko Murdjono: Bisa kanan kiri.
[0:42] Daniel Wibowo: [Tertawa] Mau disamain biar sama. Oke, ee Pak Joko, kalau saya berkaca pada diri saya sendiri, saya tidak punya keempatnya nih, gitu. Ee yang saya rasakan ngobrol dengan orang lain oke, experimental ee ya, oke, cuma kalau kolaboratif itu saya agak susah, gitu, karena lebih, lebih sering Dan terbiasa kerja sendiri. Heeh. Heeh, begitu. Nah, ee apa yang harus dilakukan? Jangan-jangan kalau enggak bisa begitu saya enggak bisa bergabung di tim inovasinya dong, Pak? Oke.
[1:14] Joko Murdjono: Ee Daniel tau enggak, mindset itu kita bisa, sebenarnya mindset kita sendiri itu bisa kita rubah.
[1:21] Daniel Wibowo: Oh, oke. Jadi, ee apa namanya, mindset itu, ada di kepala kita karena kebiasaan kita dari zaman dulu. Mungkin kita dilatih seperti itu, dididik seperti itu, gitu kan. Jadi kalau dari dulu orangnya biasa kerja sendiri, misalnya kayak Daniel, ee apa, jarang berkolaborasi dengan orang lain, pertanyaannya: bisa enggak sih seorang Daniel kolaborasi dengan orang lain? Hmm. Bisa, asal secara sadar Daniel tau bahwa, oh, untuk pekerjaan A, saya bisa sendiri, saya enggak perlu kolaborasi. Tapi pekerjaan B, saya butuh kolaborasi dengan orang lain sehingga secara sadar mikirin, gimana nih caranya? Iya. Kolaborasi itu apa sih? Gitu loh.
[2:16] Daniel Wibowo: Oh, berarti apa, eh, berbagi pekerjaan, berbagi load, misalnya gitu. Nah, ini sesuatu yang mungkin enggak biasa di versi Daniel yang di sini, gitu kan. Versi Daniel yang harus kolaborasi ya, berarti saya harus mulai eh, apa namanya, eh, melibatkan orang lain di situ, eh, bekerjasama terhadap satu file, satu produk, satu apa gitu yang nanti output-nya itu adalah milik bersama. Hmm, gitu kan. Contoh, kayak, ee bikin proposal aja gitu kan. Heeh, heeh. Bisa enggak bikin proposal sendiri? Bisa, gitu kan. Tapi begitu suatu hal yang atau konten yang Daniel enggak tau, Hmm, heeh. enggak ada expertise di bidang itu. Hmm. Bagaimana Daniel bisa bikin proposalnya? Artinya kan kita harus kolaborasi dengan orang yang tau konten itu, diskusi gitu kan. Dari diskusi itu baru kita bisa, "Oh, ini caranya oke, nanti bantuinnya bagian mana." Kayak bagi-bagi tugas akhirnya nantinya. Oh, gitu. Nah, kalau untuk aligning di ranah mindset-nya sendiri yang harus dilakukan apa, Pak? Nah, pertama kita harus kenali diri kita sendiri, ee misalnya pekerjaan kita adalah seseorang ee finance katakanlah. Hmm. Finance adalah orang yang full ee, ee, dengan aturan. Betul. Strict kepada aturan. Betul. Itâ€™s ee, lebih black or white, gitu kan? Iya. Aturannya, ini boleh, ini enggak, ini boleh, ini enggak, enggak ada yang, "Mungkin ini bisa". Oh, iya, karena Area itu mungkin, mungkin ini bisa, itu area kayak kita bilang grey area-lah. Hmm. Nah seorang finance, apakah artinya enggak bisa inovatif? Belum tentu. Saya banyak kenal orang finance yang bisa inovatif. Hmm. Ee syukur-syukurnya ee banyak orang yang saya kenal belum masuk penjara gara-gara Inovatif di bagian finance-nya ya, gitu. [tertawa] Tidak, ee jangan sampai deh pokoknya. Tapi letâ€™s say dia masuk ke tim ee inovasi. Diajak masuk, gitu. Kalau dia masih menggunakan mindset-nya, dia yang semuanya itu hitam putih, boleh apa enggak. Hmm. Sementara di tim inovasi ini, bicara tentang kemungkinan, possibility. Sesuatu yang belum tahu iya apa tidak, bisa apa tidak, gitu kan. Hmm. Pikirin aja dulu yang mungkin terjadi itu apa, solusinya yang mungkin apa, gitu. Nah, ini makanya kita bilang aligning mindset kita itu penting, gitu. Hmm, simple. Contoh sehari-hari juga gitu. Iya, iya. Ingin sehat enggak kita? Hmm. Di zaman pandemi ini, semua orang ingin sehat, gitu kan. Mindset apa yang tepat, untuk menjadi sehat? Hmm. Di antara empat itu, Pak? Enggak usah di antara empat. Lepas saja ini, gitu, karena di antara empat itu enggak ini. Letâ€™s say mindset yang tepat adalah satu, ee watch what you eat, jaga makanan, gitu kan. Oh, oke. Untuk seorang Daniel dan seorang saya gitu, susah nih kita nih makanya ketawa kan. Kedua, olahraga, gitu kan. Ya, kan? Saya tahu itu, itu berat, tuh. [tertawa] Ketiga, adalah ya rajin check up, ee apa, kesehatan, dokter, gitu gitu kan. Ya itu kan setaun sekali biasanya itu. Keempat, apalagi, kelima, apalagi, belum lagi ee, kalau kita punya komplikasi kayak penyakit keturunan. Nah, mindset untuk jadi sehat itu ee letâ€™s say orang mau jadi sehat dengan cara mengontrol makanan, diet. Jadi mindset-nya fokus pada, "Saya harus ngontrol nih makan apa, yang enggak boleh, enggak boleh, ini, ini." Hmm. Apakah dia menjadi sehat? Iya kalau cuma masih dipikirin ya, enggak sih, Pak? Nah, itu dia. Itu yang kita akan bahas nanti di ini. Tapi mindset-nya udah bener nih. "Saya hanya mau makan ini." gitu kan. "Saya hanya mau makan ini." Oh, betul. Betul. Tapi perilakunya belum tentu mendukung itu. Tapi kalau dia sudah berhasil menjaga makanannya, apakah dia sehat dari menjaga makanannya? Kadang-kadang, enggak karena badan tiap orang itu berbeda. Hmm. Ada yang harus berupa kombinasi, ada yang bisa jaga makanan doang, ada yang olahraga doang makanan sembarangan, tapi enggak pernah gemuk. Tapi sehat terus, enggak pernah sakit, gitu. Iya, heeh. So, di kepala kita, kalau sudah siap untuk sehat, ee kita mau sehat, itu udah niat gitu, dan di kepala kita harus siap. Berarti kalau mau sehat, kita harus, ee mindset kita adalah, "Olahraga itu penting, jaga makanan itu penting, ini itu penting, bagaimana caranya". Nanti turunannya kan ke perilaku. Betul. Dan jadi kebiasaan, jadi habit, gitu. Nah, ini, ee apa namanya, ee ranah yang, yang istilahnya ee mana yang duluan berarti? Perilaku atau mindset, gitu? Mindset. Mindset. Banyak orang yang bilang susah ngerubah mindset seseorang. Yang bisa ngerubah mindset itu siapa? Diri kita sendiri, betul. Ya kan? Kita bisa dipengaruhi oleh berbagai artikel, oleh apa, oleh kata orang, kata teman, dan lain-lain gitu. Tapi kembali kitanya mau berubah apa enggak? Hmm. Kalau kita mau berubah, berarti secara sadar kita ngerubah, ee apa, mindset kita di situ. Nah, balik lagi ke tim yang inovatif, Hmm. di situ juga gitu. Kalau kita tahu kita diminta untuk menjadi lebih inovatif, lebih kreatif, sadari dulu mindset kita apa nih? Saya latar belakangnya finance. Hmm. Masuk ke tim inovasi. Oke. No such thing is black and white. So saya harus punya mindset yang grey area. Nah, ini nih masih mungkinnya nih seperti apa. Nah, ini jadi lebih besar dulu. Saya orang yang ee apa, ee customer service gitu kan. Ngobrol sama customer, melayani, serving, so on. Fine, eres. Itu pekerjaan saya sehari-hari. Mindset saya sudah friendly ke situ. Betul. Begitu masuk ke tim inovasi, ngobrol sama kliennya itu, ada tujuan, observasi. Hmm. Iya, beda sama ngobrol biasa. Jadi kita ngobrol dengan tujuan observasi. Oke, mindset saya sudah friendly belum? Untuk ngobrolnya mungkin sudah, tapi untuk menarik data observasi dari ngobrol itu. Nah, itu tuh yang harus, "Oke, ini harus saya naikin nih. Ini harus saya align nih dikit nih. Hmm, heeh. Bahwa bukan cuma sekedar ngobrol, tapi ngobrolnya dengan ada tujuan". Nah, ini hal-hal yang secara sadar harus kita, ee stel Iya. di mindset kita. Gitu. Hmm.
0:00
Ee, mengenali diri sendiri dulu ada caranya enggak, sih, Pak? Atau ya, hanya, "Oke, mari kita kenali kita siapa".
0:11
Banyak orang yang merasa mengenal dirinya sendiri gitu, kan? Ya.
Cara kita mengenal diri sendiri bukan hanya melalui eh kita pikir, refleksikan ke diri sendiri, terus kita tahu ini diri kita. Enggak!
Ee Iya.
Ee masukan dari orang lain, pengamatan dari orang lain, ee istilahnya nasihatlah, feed- Hmm. back-lah, observ- hasil observasi dari orang lain, itu kan membentuk, ee siapa diri kita secara 360 derajat nantinya, gitu. Hmm.
Banyak orang yang bilang, "Ee saya orangnya kreatif". Hmm. Oke, saya selalu nanya, "Dari mana? Bisa tahu?" Iya, soalnya kalau ini kita enggak kepikiran solusi itu.
Tapi ee elu bisa mikirin solusi itu. Hmm, hmm.
Oke. Apakah itu berarti saya kreatif? Enggak.
Gitu.
Claim itu harus berdasarkan, ee orang lain, observ, dan melihat. Jadi itu dari situ bisa, bisa kelihatan kalau tadi pertanyaan adalah bagaimana mengenali diri kita, ya, perhatikan dari, masukan dari banyak orang juga. Yes.
Kita mungkin punya initial idea, tapi juga tetap harus dengering orang lain.
Iya.
berbicara tentang alignment, Pak Joko tadi adalah align dari individunya, ketika sudah masuk dalam tim, tantangan selanjutnya adalah bagaimana caranya biar semuanya juga align, gitu. Hmm. Ya.
Mungkin mindset yang sama. Hmm. Ini diapain, Pak?
Satu, kenali dulu bahwa seorang yang inovatif yang, which is di, seri sebelumnya kita bicara soal empati, kita bicara soal ee eksperimental, making mistake, learning from the mistake, kita bicara soal kolaborasi. Iya.
Di situ, bagaimana kita bisa berkolaborasi dengan, empat, diverse, orang-orang yang datang dari berbagai macam latar belakang.
Kalau kita sudah tahu itu idealnya dalam ee, tim inovatif, kedua, tahap kedua, sadari saya itu harus Mmm. Hmm.
naikin ee mindset yang mana nih. Hmm.
Selama ini, saya, let's say, kurang kurang bisa kerja sama dengan orang lain, saya selalu bekerja sendirian. Oke, ini berarti jadi satu hal yang harus saya align pada waktu saya masukin, saya naikin. Hmm.
Begitu sudah masuk apakah langsung bisa? Enggak.
Nah tahap ketiga ini, butuh pembiasaan. Nah pembiasaan ini yang nantinya, bagaimana caranya kita membiasakan perilaku-perilaku yang menunjang mindset inovatif ini.
Gitu, Daniel.
Kita bahas minggu depan kalau begitu ya. Siap.
Terima kasih Pak Joko.
Thank you, Daniel.
Mari sahabat-sahabat Dynargie, sadari dulu tentang perilakunya seperti apa. Kita bahas di episode selanjutnya. Saya, Daniel Wibowo. Sampai jumpa!
[0:00] Daniel Wibowo: Sahabat-sahabat Dynargie ya, kita sudah mengetahui di, ee episode sebelumnya tentang bagaimanakah memiliki mindset agar lebih inovatif ya. Kemudian sudah mengenal juga gap-nya apa saja sih mana saja dari 4 mindset tersebut yang harus kita tingkatkan, dan Hmm. di akhir periode sebelumnya, di akhir episode sebelumnya sempat disinggung bahwa agar bisa mendapatkan mindset tersebut, kita harus membiasakannya dalam perilaku. Gitu. Bagaimana caranya? Sudah hadir kembali Joko Murdjono, konsultan Dynargie Indonesia.
[0:32] Daniel Wibowo & Joko Murdjono: [Bertepuk tangan]
[0:35] Daniel Wibowo: Gimana Pak? Sehat-sehat?
[0:37] Joko Murdjono: Sehat, alhamdulillah. Tadi pagi baru sepedaan 30 kilo, lumayan. Luar biasa! Loh, kan? Ini salah satu membiasakan diri agar lebih sehat, ya kan.
[0:48] Daniel Wibowo: Iya, benar. Ee, kalau membiasakan diri biar mindset-nya ideal sesuai dengan inovatif, mindset itu seperti apa?
[0:56] Joko Murdjono: Oke. Ee semua orang tau mindset itu akan mempengaruhi behavior, perilaku. Hmm. Tapi behavior, perilaku yang kita biasakan lama-lama jadi kebiasaan, jadi habit, itu bisa merubah mindset kita. Ini, ini dasar pemikirannya dari Dynargie, gitu kan. Betul. Nah, kalau kemarin mindset-nya sudah dibilang, ya ambil salah satu contoh empati, gitu kan. Itu kan ada di atas, di kepala kita, mindset. Betul. Turunannya ke, ke, perilaku apa yang menunjukkan empati? Hmm. Salah satu cara Dynargie untuk ee, ber, ee empati lebih besar kepada klien kita, adalah kita dengarin mereka. Hmm. Kita berusaha mengerti mereka. Jadi kalau, kalau meeting dengan klien, mereka punya masalah, kan kayak, ee orang cerita, "Ini loh masalahnya saya, A, B, C", gitu. "Oke, maksudnya A apa? Maksudnya B apa? Maksudnya C apa?" Nah ini kan perilaku kita yang bukan cuman telen bulet-bulet A, B, C, Heeh. tapi perilaku kita adalah, "Oke, I hear you, A, B, C, tapi ee letâ€™s clarify sedikit. Maksudnya A tuh apa? Terus A itu bisa parah karena apa? Kenapa menurut kamu A bisa terjadi?" Dan yang lain, dan yang lain. Iya. Perilaku kebiasaan bertanya ini, kan salah satu perilaku empati Hmm. yang akan naikin mindset empatinya kita. Atau pada saat kita mengamati seseorang, itu juga gitu. Kadang-kadang di kepala kita keluar yang namanya, "Ah, dia mah sudah biasa gitu". Oh, dia orangnya kayak gitu. Ah, pasti dia gini nih. Pasti dia gini. Jadi, kadang-kadang di kepala kita tuh pada saat kita mau observasi, di kepala kita tuh sudah ada ee jawaban. "Pasti ini, pasti itu, pasti ini." Iya, kan. Sehingga itu menghalangi mata kita untuk melihat apa sih yang sebenarnya terjadi dan benar-benar berusaha mengerti kenapa itu terjadi kalau observasi. Hmm. Nah ini perilaku juga yang, yang harus kita ee ee naikin terus dalam kebiasaan sehari-hari. Betul. Terusan di LinkedIn juga ada satu artikel keluar. Hmm. Itu juga bilang bahwa pentingnya kita mengerti kebutuhan ee, ee, customer, untuk menjadi lebih inovatif. Kompetitor tuh nggak relevan gitu. Dan ini, ini jadi sesuatu yang, ee, highlight, "Kita harus membiasakan diri berperilaku customer first. Bukan cuma di sini doang." Betul. Bukan cuma omongan doang. "Oh, kita sih customer first. Kita ngerti customer. Hmm. Pas disuruh jelasin customer-nya siapa, ee pernah ngobrol enggak? Enggak. Oke. Perilakunya ke bagaimana itu? Nah, so, ini, ini salah satu contoh dari, dari empati itu tadi. Oke. Ada empat, Pak, satu-satu dong, Pak, baru saja empat nih. Aduh! [Tertawa] Kemudian yang kedua eksperimental. Betul kan, berani bereksperimen. Eksperimental, gitu. Ee kita sudah tahu mungkin bahwa untuk ke apa, ee bisa inovasi, kita harus melakukan kesalahan-kesalahan yang sudah ee kita prediksi sudah kecil-kecil, atau apa gitu ya. Iya. Tapi, letâ€™s say saya itu orangnya perfeksionis. Hmm. Nah, bisa jadi enggak launching-launching itu prototype-nya? Enggak. Iya kan? Jadi, perilakunya harus secara sadar, kalau kemarin yang di kedua kan kita bilang secara sadar saya harus nahan, ee apa, kebiasaan saya perfeksionis, artinya saya harus rela in dulu, kalau ada kesalahan bukan mereka nyalahin saya loh ya gitu. Tapi lebih ke arah memang kita mau membangun ini bersama which is itu mindset yang ini lagi, kolaborasi. Iya. Orang yang biasa kerja sendiri juga gitu, biasanya dikekep, pekerjaan. Hmm. Orang lain mau lihat, "Enggak boleh, enggak boleh" gitu kan di, di ini. "Entar dulu, tunggu, belum selesai". Hmm. "Enggak, enggak layak diterima." Ya, contohnya Daniel deh kalau bikin proposal di Dynargie kayak apa, gitu kan? Kadang-kadang, "Ya udah draft aja kirimin". Ini salah satu pembiasaan, perilaku bahwa jangan tunggu sempurna dulu, yuk diskusi d
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Halo Daniel.
Hai.
Yes, langsung saja ke Pak Djoko dulu deh. Human side of leadership, kenapa tiba-tiba muncul ini sih Pak?
Oke, ee ini bisa dibilang semacam insight dari kita, dari Dynargie, gitu kan, ee sejauh ini kita lihat bahwa ee apa dalam hal leadership itu yang harus kita perhatikan, yang harus kita kembangkan kan manusianya. Hmm. That's why kita plesetin ke human side of leadership. Nah, ini human centric approach kita bilang. Karena yang kita fokuskan adalah kebutuhan perkembangan atau development dari leader itu. Dan leader itu bukan langsung top leader ya. Jadi leader itu ada yang first time leader, ada yang middle leader, ada yang top leader. Jadi kita bagi tiga di areanya, gitu. Dan tiga-tiganya mi- memiliki kesamaan. Hmm. Bahwa di tiap level, karena challenge-nya makin naik makin berbeda, yang kita perhatikan adalah mindset dan behavior. Bahwa mindset dan behavior seorang first time leader berbeda dengan middle dan berbeda dengan top gitu. Oke.
Yang first time leader ini, ee apa namanya? Batasannya apa?
Nah, first time leader itu basically leader yang ee mungkin baru pertama kali diberi tim untuk manage gitu kan. Hmm. Hmm. Nah, ini ada Mia di sini. Kenapa? Ya dia biasanya yang menangani first time leader ini, Mama Mia di sini ya. Mama Mia. Silakan Mama Mia, sih first time leader ini, apa sih yang akan disampaikan untuk mereka?
Oke, kalau di first time leader itu ee sebenarnya kalau ditanyain batasannya, batasannya apa? Batasannya biasanya karena mereka itu baru pertama kali nyelecekin kaki jadi first time leader. Jadi leader.
Semua kan perjalanannya gitu, biasa dari staff habis staff naik mulai jadi leader. Nah, waktu mereka mulai jadi leader, tantangannya makin bertambah enggak? Pasti pasti makin bertambah.
Apalagi dari yang tadinya mereka mempertahankan diri sendiri yaitu individual kontributor. Hmm. Ya, sekarang mereka naik, mulai harus apain? Mereka harus mu- mulai jadi group kontributor. Di group itu sendiri maksudnya ada siapa? Ada anak buahnya, ada koleganya, juga ada atasannya. Ya harus kolaboratif gitu ya.
Betul. Nah, yang ketiga adalah bagaimana selain mereka in- ee apa tadi kan mereka contribute, mereka sekarang harus collaborate juga dengan mereka. Collaborate terutama sama bos dan kolega.
Oh, oke. Tantangan baru kenapa? Karena mereka punya kacamata yang beda. Dulu-dulu mereka ngelihat, "Oh, ini orang-orang menyeramkan." Tapi sekarang mereka udah enggak bisa menghindar lagi. Mereka mau tidak mau harus bekerjasama bareng-bareng.
Oke. Menurut Pak Djoko, mindset apa yang harus dimiliki oleh sih first time leader?
Ee pertama, tadi mindset-nya itu dia harus benar-benar bisa bagaimana bisa mencapai satu tujuan bersama-sama.
Oke. Jadi bukan tergantung dirinya sendiri. Nah, mindset itu tuh salah satunya adalah bagaimana dia bisa mengajak timnya, bukan masing-masing bekerja sebagai individual kontributor ter- terhadap satu gol tapi bersama-sama. Hmm. Itu yang tadi Bu Mia bilang lebih ke arah kolaborasinya mereka gitu.
Oke. Itu mindset awal yang harus dimiliki. Bu Mia, tips dong untuk para first time leader yang menyaksikan kali ini. Apa yang bisa dilakukan pertama kali setelah dia ditunjuk, dipercaya sebagai seorang leader?
Iya.
Yang pertama yang harus mereka siapkan adalah bagaimana berkomunikasi dengan lebih efektif. Betul.
Lebih cepat karena tugas dan tanggung jawabnya pasti lebih besar kan? Hmm. Hmm. Hmm.
Nah, itu yang makanya ee akan ada di dalam modul-modul kita. Lalu yang kedua adalah bagaimana juga mereka dengan lebih cermat dan lebih smart untuk menghadapi koleganya dan atasannya untuk bisa lebih banyak mendapatkan data dan juga lebih clear dalam menjalankan tugas-tugasnya, gitu. Hmm. Komunikasi dan juga bagaimana untuk bisa mengelola, ya. Menarik nih. Betul.
Pak Djoko, bagi yang ingin kenal lebih banyak tahu lebih banyak untuk first time leader modul ini, silakan.
Hubungi kami. Telepon kami gitu kan. Itu ada di LinkedIn kita, ada di IG kita bisa direct message dari situ. Bisa langsung hubungin ke LinkedIn saya atau LinkedIn Bu Mia juga bisa gitu kan, atau Daniel sendiri. Ee karena yang kita sadari first time leader itu bukan masalah umur ya.
Iya.
Bisa jadi dia adalah individual kontributor sangat expert di bidang teknikal tertentu. Habis itu, di umur yang sudah bisa dibilang mungkin middle atau top, baru dikasih anak buah. Itu juga hitungannya first time leader, pertama kali mereka ini. So, spesific cases, spesific needs, kita harus bisa address masing-masing, makanya kita lihat human-nya, mereka butuhnya apa di masing-masing itu. That's why it's call human centric leadership.
Oke. Silakan untuk ee silakan dengan senang hati.
Iya. Tambahan satu lagi Pak.
Ee di sini kita sebenarnya mau- mau ngajakin juga bahwa mereka tidak hanya shining theirself tapi now they are shining the group. Yes.
Menarik lo. Kata penutup yang menarik Bu Mia. Terima kasih sekali. Ya, silakan kontak kami di Instagram Dynargie, LinkedIn Dynargie Indonesia. Saya Daniel Wibowo. Sampai jumpa!

judul kursus: Human Side of Leadership
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Midle Leader
lesson: Tips Untuk Midle Leader
transkripsi: Selamat datang di Power Tips persembahan Dynargie Indonesia. Kita masih dalam rangkaian Human Side of Leadership yang diperkenalkan oleh Dynargie Indonesia untuk Anda. Episode yang sebelumnya bersama dengan Mia Juliana dan juga Jakob Purjono kita membahas tentang First Time Leader. Kali ini naik satu langkah lagi menjadi Middle Leader-nya. Tantangannya katanya berbeda. Cara mengatasinya juga berbeda. Bagaimana caranya? Saya bersama dengan Mia Juliana dan juga Vera Maringka konsultan Dynargie Indonesia. Halo Ibu-ibu.
Halo. Hai.
Oke. Bu Vera, tantangannya dulu nih. Apa sih yang dihadapi oleh si teman-teman Middle Leader ini?
Oke, tantangan ya. Kalau tantangan tuh kita bisa dengar sendiri ya. Ini Middle Leader. Jadi dia Middle, di tengah-tengah gitu ya ya. Nah, kalau di tengah-tengah itu, pasti kan tantangannya banyak ya ya. Dia berada di tengah-tengah di antara bosnya dan di antara anak buahnya. Juga ada peers-nya ya. Jadi tantangan yang dihadapi itu kan bagaimana dia bisa mengelola orang-orang di sekitarnya ini tadi ya. Nah, biasanya tuh, tantangan utamanya itu dia punya pressure bahwa dia tuh harus tahu semua. Ya, karena timnya dia ini biasanya rely on them. Ada masalah ini, gimana nih? Kita mesti ngapain? Eh, Pak ada begini, begitu, kita, uh, what should we do? gitu ya. Nah, dia tuh punya pressure bahwa, oh, aku harus selalu punya solusinya gitu ya. Nah, eh, haruslah pintar gitu ya. Jadi, itu pressure-nya ya. Di mata bos harus selalu juga kelihatan jago gitu ya, eh, perform. Jadi ini adalah eh pressure dari se seorang Middle Manager. Oke. Belum lagi menghadapi peers, teman-temannya yang dia harus berkolaborasi. Bagaimana tuh, dia berkolaborasi dengan peers-nya yang bukan anak buahnya dia ya. Jadi enggak report ke dia. Bagaimana nih, dia bekerja sama dengan mereka? Belum lagi peers-nya kan punya anak buah lagi ya. Gimana nih, me berkolaborasi dengan tim lain gitu. Nah, itu yang dihadapi. Biasanya tantangan oleh seorang Middle Manager. Oke. Dengan seabrek tantangannya, Bu Mia. Apa yang harus diketahui dan dipelajari oleh si eh Middle Leader?
Yang pertama yang harus diketahui itu adalah bagaimana kita melihat eh kemampuan dari timnya dulu.
Dan bagaimana dengan kemampuan yang mereka punya kita lead mereka. Mimpin mereka untuk melakukan dan mencapai tujuan kita.
Itu. Dan yang terakhir juga adalah, ya itu tadi kan ada peers, ada bos gitu. Bagaimana caranya bekerja sama dengan baik dengan mereka, berkolaborasi, kontribusi itu semua harus digabung jadi satu.
Hmm. Oke ya. Anak buah, bos, Belum lagi kalau itu ya, Bu Mia ya. Apa? eh, apa? eh, timnya beda-beda ya kok kok, apa? eh, Timnya beda-beda. Beda-beda. Tambah banyak ya tantangannya ya. Kalau mindset-nya sendiri, Bu Vera, gimana sih? Apa, apa yang harus dimiliki? Mindset seperti apa?
Nah, mindset itu, kita memang harus eh melihat ya bahwa, kan kalau mindset kan kita mesti menuju hal yang tidak membuat stres gitu ya. Nah, jadi bagaimana kita pindah dari yang tadi itu punya mindset bahwa saya harus tahu semua. Bahwa saya adalah solution provider gitu ya. Nah, mindset seperti itu nih harus dirubah menjadi seorang Middle Manager itu harus punya komitmen. Jadi mindset-nya tuh harus, saya punya komitmen untuk mengembangkan, untuk develop. Apa yang mesti di develop? Saya sendiri dan juga tim saya. Kan? Karena saya mesti come up dengan solusi. Berarti kan saya mesti eh develop myself. Lalu bagaimana tim-tim saya ini juga punya bisa memberikan solusi juga, memberikan ide. Enggak cuman saya melulu yang harus selalu come up dengan solusi. Gitu kan? Jadi kita harus mengembangkan mereka untuk bisa mem apa me meng-contribute tadi kan Bu Mia bilang ya, harus kontribusi gitu ya, kontribusi ide juga. Ya. Itu mindset yang perlu dimiliki oleh seorang Middle Manager.
Oke. Bu Mia. Tipsnya untuk teman-teman Middle Manager?
Tipsnya yang pertama adalah deteksi bagaimana kompetensi mereka dari tugas tersebut. Lalu juga deteksi yang kedua adalah bagaimana sih dia kemauannya an dengan tugas yang spesifik tersebut. Hmm.
Nah, yang terakhir adalah solution minded. Gimana sih caranya kita jadi solution minded?
Baik. Yang Caranya gimana?
Silah Sila Caranya gimana?
Ah! Ah! Haha! Karena pasti beda antara solution minded ke anak buah sama solution minded ke bosnya.
Itu dia ya. Untuk informasi selengkapnya hubungi kami untuk tahu lebih banyak tentang bagaimana cara menjadi seorang leader eh Middle Leader yang efektif, silakan kontak di sosial media Dynargie Indonesia. LinkedIn dan juga Instagram. Bu Vera, Bu Mia terima kasih. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.

judul kursus: Human Side of Leadership
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Top Leader
lesson: Tips Untuk Top Leader : What & Who I Lead ?
transkripsi: Oke, sahabat-sahabat Dynargie kembali di Power Tips, human side of leadership ya. Sudah dua episode sebelumnya tentang first leader dan juga middle leader, kali ini kita melangkah satu level lagi naik ke yang lebih atas ke top leadernya. Membahas tentang hal ini, saya bersama dengan Djoko Murdjono dan juga Vera Maringka, konsultan Dynargie Indonesia. Hai!
Halo!
Halo, Daniel!
Pak Djoko, top leader nih, Pak. Apa sih yang membedakan sama leader-leader yang sebelumnya?
Wah, kalau memperhatikan tips-dua tips kita yang terakhir ini kan, first time leader, middle leader. Yang pertama kan dari individual collabo- apa individual contributor menjadi collaborative contributor. Yang kedua adalah growing yourself and your team. Ya. Yes. Itu kan. Nah, yang ketiga ini, ini lebih kepada ranahnya, "How can you as a leader as top leaders, create new leaders."
Oh, oke. Tantangannya lebih besar ya, creating new leaders.
Yes. Tantangannya sangat besar dan ini ee sering kali saya sama Bu Vera tuh, sering kali nemu- menemukan kalau di company ee sering lupa bahwa mereka harus create new leaders di bawahnya, succession plan kata lainnya. Gitu kan, Bu Vera ya?
Iya betul. Kita sering ya ketemu apa? Meeting sama klien gitu, selalu tuh keluar tuh ee apa ee succession plannya tuh kurang. Enggak ada gitu. Enggak ada yang bisa gantiin gitu. Nah, ini biasanya di ditemukan di company-company itu banyak banget karena mereka biasanya ya, lupa ya ke sana karena sibuk dengan yang operasional, strategi, Hmm. CEO, BOD, bisnis gitu ya. Nah, human sidenya ini, kelupaan.
Oke.
Agar tidak kelupaan para top leader ini, eee creating new leaders, Bu Vera. Apa yang harus dipelajari?
Eee sebenarnya banyak ya, kalau top leaders tuh sebetulnya creating new leaders tuh iya ya. Lalu di samping itu, enggak hanya creating new leaders, mereka juga di posisi di mana kompleksitasnya lebih tinggi, iya kan? Iya. Jadi kan dia ee bisa dia ee dengan dunia yang-yang VUCA ini ya. Bahkan di, apa? Di beberapa tempat sudah berubah jadi di VUCAD gitu ya. Ini ditambah lagi. Jadi ee apa? Kemampuan versatility itu penting banget ya, dia part. Ya.
di bawah. Nah, ini kan juga butuh suatu mindset. Ya. Bahwa, ee bagaimana caranya saya melakukan semua itu. Yang yang luas banget tanggung jawabnya gitu loh di dalam satu pimpinan ini gitu. Nah, ini di dunia yang tadi Bu Vera bilang, di VUCA gitu. VUCA ini kan sudah makin cepat sekali perubahannya. Kadang-kadang melenceng dikit gitu istilahnya waduh udah bergeser udah jauh. Waduh udah tambah lagi. Nah, ini ee skills dan mindset yang harus dimiliki oleh top leaders ee yang tetap memperhatikan manusia, di situ. Betul.
Iya.
Jadi memang mindsetnya. Silakan.
Dan yang namanya mindset, kalau di top leaders itu, kita harus lincah banget pindah-pindah mindset, ya. Pak, jangan gini-gini sih ya. Yes. Hmm. Karena situasinya berubah-berubah, ya. Kita mesti lincah tuh, pindah-pindah mindsetnya.
Dan itu bukan berarti berubah karakter loh ya. Maksudnya setiap leader punya karakter. Ini yang sering salah persepsi. Gitu yang kita temukan. Mindset itu, sesuatu yang secara sadar bisa kita atur. Iya. Betul.
Secara sadar bisa kita rubah, tergantung situasinya. Tergantung manusianya juga gitu.
Oke.
Ee bocoran tips dong, untuk teman-teman para top leader yang sedang menyaksikan kali ini, apa yang sebaiknya mereka ketahui dan mereka bisa lakukan?
Bu Vera?
Secara tips?
Iya. Yang pertama, karena tadi ya, situasi yang berbeda ee apa? Yang kompleksitasnya tinggi gitu ya. Jadi memang sebagai top seorang top leaders itu, kita harus tahu what I lead. Ya, jadi situasinya itu seperti apa. Ini se- dalam approach yang harus saya lakukan nih, approach-nya sebagai mana. Sehingga mindset yang saya pakai, harus mindset yang seperti apa. Nah, itu what I lead ya. Lalu yang kedua, kita harus tahu who I lead, siapa yang saya pimpin. Seperti apa nih tim saya? Kan tim saya banyak, tadi kan, sudah berat banget, ya. Dan beda-beda ee kompetensinya beda-beda, motivasinya beda-beda. Nah, ini kita bagaimana nih, kita me-manage ini, who I lead gitu ya. Orangnya. Dan yang terakhir tadi, kita mesti berani untuk creating leaders, memberi kesempatan, memberi ee opportunity ya, kan kepada anak-anak di bawah kita untuk bisa muncul menjadi leaders-leaders baru.
Oke.
Pak Djoko, yang ingin ee belajar lebih banyak bersama dengan Dynargie, silakan.
Iya. Istilahnya kalau, kalau kita lihat ya, dunia sekarang perubahan itu cepat, makanya tuntutan ilmu yang kita pelajari di masa lalu mungkin enggak bisa ee diterapkan sekarang gitu. Makanya banyak leaders yang kayak kaget, kayak shock, gitu. Nah, supaya apa sih transisinya itu lebih smooth, lebih bisa mengerti how to manage, how to create leaders di bawah kita gitu kan. Kontaklah kita, ngobrol, diskusi aja dulu, gitu kan. Jadi ee challenge tiap klien beda-beda, dunia tiap industri juga beda-beda. So semua yang apa, yang kita tips yang kita saranin, of course harus diadaptasi ke masing-masing industrinya tadi itu, ke masing-masing dunianya.
And this is where kita mendengarkan klien kita. We listen to understand. Nah,
Iya.
Siap. Silakan untuk ngobrol bersama dengan kami, Anda bisa kontak di sosial media Dynargie Indonesia, LinkedIn dan juga Instagram. Pak Djoko, Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih.
Thank you, Daniel!
Sahabat Dynargie, terima kasih. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa!
Sampai jumpa!

judul kursus: Human Side of Leadership
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Oke, sahabat-sahabat Dynargie. Saya Daniel Wibowo, Anda kembali menyaksikan Power Tips yang edisi spesial kali ini karena saya kedatangan dua tamu sekaligus. Saya percaya Anda juga sudah melihat di sosial media, LinkedIn dan juga Instagram Dynargie Indonesia. Ada yang baru nih, human side of leadership setelah sebelumnya human side of business. Nah, apa sih maksudnya? Saya bersama dengan Djoko Murdjono dan juga Mia Juliana, konsultan Dynargie Indonesia. Hai Bapak, Ibu.
Halo Daniel.
Hai.
Yes, langsung saja ke Pak Djoko dulu deh. Human side of leadership, kenapa tiba-tiba muncul ini sih Pak?
Oke, ee ini bisa dibilang semacam insight dari kita, dari Dynargie, gitu kan, ee sejauh ini kita lihat bahwa ee apa dalam hal leadership itu yang harus kita perhatikan, yang harus kita kembangkan kan manusianya. Hmm. That's why kita plesetin ke human side of leadership. Nah, ini human centric approach kita bilang. Karena yang kita fokuskan adalah kebutuhan perkembangan atau development dari leader itu. Dan leader itu bukan langsung top leader ya. Jadi leader itu ada yang first time leader, ada yang middle leader, ada yang top leader. Jadi kita bagi tiga di areanya, gitu. Dan tiga-tiganya mi- memiliki kesamaan. Hmm. Bahwa di tiap level, karena challenge-nya makin naik makin berbeda, yang kita perhatikan adalah mindset dan behavior. Bahwa mindset dan behavior seorang first time leader berbeda dengan middle dan berbeda dengan top gitu. Oke.
Yang first time leader ini, ee apa namanya? Batasannya apa?
Nah, first time leader itu basically leader yang ee mungkin baru pertama kali diberi tim untuk manage gitu kan. Hmm. Hmm. Nah, ini ada Mia di sini. Kenapa? Ya dia biasanya yang menangani first time leader ini, Mama Mia di sini ya. Mama Mia. Silakan Mama Mia, sih first time leader ini, apa sih yang akan disampaikan untuk mereka?
Oke, kalau di first time leader itu ee sebenarnya kalau ditanyain batasannya, batasannya apa? Batasannya biasanya karena mereka itu baru pertama kali nyelecekin kaki jadi first time leader. Jadi leader.
Semua kan perjalanannya gitu, biasa dari staff habis staff naik mulai jadi leader. Nah, waktu mereka mulai jadi leader, tantangannya makin bertambah enggak? Pasti pasti makin bertambah.
Apalagi dari yang tadinya mereka mempertahankan diri sendiri yaitu individual kontributor. Hmm. Ya, sekarang mereka naik, mulai harus apain? Mereka harus mu- mulai jadi group kontributor. Di group itu sendiri maksudnya ada siapa? Ada anak buahnya, ada koleganya, juga ada atasannya. Ya harus kolaboratif gitu ya.
Betul. Nah, yang ketiga adalah bagaimana selain mereka in- ee apa tadi kan mereka contribute, mereka sekarang harus collaborate juga dengan mereka. Collaborate terutama sama bos dan kolega.
Oh, oke. Tantangan baru kenapa? Karena mereka punya kacamata yang beda. Dulu-dulu mereka ngelihat, "Oh, ini orang-orang menyeramkan." Tapi sekarang mereka udah enggak bisa menghindar lagi. Mereka mau tidak mau harus bekerjasama bareng-bareng.
Oke. Menurut Pak Djoko, mindset apa yang harus dimiliki oleh sih first time leader?
Ee pertama, tadi mindset-nya itu dia harus benar-benar bisa bagaimana bisa mencapai satu tujuan bersama-sama.
Oke. Jadi bukan tergantung dirinya sendiri. Nah, mindset itu tuh salah satunya adalah bagaimana dia bisa mengajak timnya, bukan masing-masing bekerja sebagai individual kontributor ter- terhadap satu gol tapi bersama-sama. Hmm. Itu yang tadi Bu Mia bilang lebih ke arah kolaborasinya mereka gitu.
Oke. Itu mindset awal yang harus dimiliki. Bu Mia, tips dong untuk para first time leader yang menyaksikan kali ini. Apa yang bisa dilakukan pertama kali setelah dia ditunjuk, dipercaya sebagai seorang leader?
Iya.
Yang pertama yang harus mereka siapkan adalah bagaimana berkomunikasi dengan lebih efektif. Betul.
Lebih cepat karena tugas dan tanggung jawabnya pasti lebih besar kan? Hmm. Hmm. Hmm.
Nah, itu yang makanya ee akan ada di dalam modul-modul kita. Lalu yang kedua adalah bagaimana juga mereka dengan lebih cermat dan lebih smart untuk menghadapi koleganya dan atasannya untuk bisa lebih banyak mendapatkan data dan juga lebih clear dalam menjalankan tugas-tugasnya, gitu. Hmm. Komunikasi dan juga bagaimana untuk bisa mengelola, ya. Menarik nih. Betul.
Pak Djoko, bagi yang ingin kenal lebih banyak tahu lebih banyak untuk first time leader modul ini, silakan.
Hubungi kami. Telepon kami gitu kan. Itu ada di LinkedIn kita, ada di IG kita bisa direct message dari situ. Bisa langsung hubungin ke LinkedIn saya atau LinkedIn Bu Mia juga bisa gitu kan, atau Daniel sendiri. Ee karena yang kita sadari first time leader itu bukan masalah umur ya.
Iya.
Bisa jadi dia adalah individual kontributor sangat expert di bidang teknikal tertentu. Habis itu, di umur yang sudah bisa dibilang mungkin middle atau top, baru dikasih anak buah. Itu juga hitungannya first time leader, pertama kali mereka ini. So, spesific cases, spesific needs, kita harus bisa address masing-masing, makanya kita lihat human-nya, mereka butuhnya apa di masing-masing itu. That's why it's call human centric leadership.
Oke. Silakan untuk ee silakan dengan senang hati.
Iya. Tambahan satu lagi Pak.
Ee di sini kita sebenarnya mau- mau ngajakin juga bahwa mereka tidak hanya shining theirself tapi now they are shining the group. Yes.
Menarik lo. Kata penutup yang menarik Bu Mia. Terima kasih sekali. Ya, silakan kontak kami di Instagram Dynargie, LinkedIn Dynargie Indonesia. Saya Daniel Wibowo. Sampai jumpa!
Selamat datang di Power Tips persembahan Dynargie Indonesia. Kita masih dalam rangkaian Human Side of Leadership yang diperkenalkan oleh Dynargie Indonesia untuk Anda. Episode yang sebelumnya bersama dengan Mia Juliana dan juga Jakob Purjono kita membahas tentang First Time Leader. Kali ini naik satu langkah lagi menjadi Middle Leader-nya. Tantangannya katanya berbeda. Cara mengatasinya juga berbeda. Bagaimana caranya? Saya bersama dengan Mia Juliana dan juga Vera Maringka konsultan Dynargie Indonesia. Halo Ibu-ibu.
Halo. Hai.
Oke. Bu Vera, tantangannya dulu nih. Apa sih yang dihadapi oleh si teman-teman Middle Leader ini?
Oke, tantangan ya. Kalau tantangan tuh kita bisa dengar sendiri ya. Ini Middle Leader. Jadi dia Middle, di tengah-tengah gitu ya ya. Nah, kalau di tengah-tengah itu, pasti kan tantangannya banyak ya ya. Dia berada di tengah-tengah di antara bosnya dan di antara anak buahnya. Juga ada peers-nya ya. Jadi tantangan yang dihadapi itu kan bagaimana dia bisa mengelola orang-orang di sekitarnya ini tadi ya. Nah, biasanya tuh, tantangan utamanya itu dia punya pressure bahwa dia tuh harus tahu semua. Ya, karena timnya dia ini biasanya rely on them. Ada masalah ini, gimana nih? Kita mesti ngapain? Eh, Pak ada begini, begitu, kita, uh, what should we do? gitu ya. Nah, dia tuh punya pressure bahwa, oh, aku harus selalu punya solusinya gitu ya. Nah, eh, haruslah pintar gitu ya. Jadi, itu pressure-nya ya. Di mata bos harus selalu juga kelihatan jago gitu ya, eh, perform. Jadi ini adalah eh pressure dari se seorang Middle Manager. Oke. Belum lagi menghadapi peers, teman-temannya yang dia harus berkolaborasi. Bagaimana tuh, dia berkolaborasi dengan peers-nya yang bukan anak buahnya dia ya. Jadi enggak report ke dia. Bagaimana nih, dia bekerja sama dengan mereka? Belum lagi peers-nya kan punya anak buah lagi ya. Gimana nih, me berkolaborasi dengan tim lain gitu. Nah, itu yang dihadapi. Biasanya tantangan oleh seorang Middle Manager. Oke. Dengan seabrek tantangannya, Bu Mia. Apa yang harus diketahui dan dipelajari oleh si eh Middle Leader?
Yang pertama yang harus diketahui itu adalah bagaimana kita melihat eh kemampuan dari timnya dulu.
Dan bagaimana dengan kemampuan yang mereka punya kita lead mereka. Mimpin mereka untuk melakukan dan mencapai tujuan kita.
Itu. Dan yang terakhir juga adalah, ya itu tadi kan ada peers, ada bos gitu. Bagaimana caranya bekerja sama dengan baik dengan mereka, berkolaborasi, kontribusi itu semua harus digabung jadi satu.
Hmm. Oke ya. Anak buah, bos, Belum lagi kalau itu ya, Bu Mia ya. Apa? eh, apa? eh, timnya beda-beda ya kok kok, apa? eh, Timnya beda-beda. Beda-beda. Tambah banyak ya tantangannya ya. Kalau mindset-nya sendiri, Bu Vera, gimana sih? Apa, apa yang harus dimiliki? Mindset seperti apa?
Nah, mindset itu, kita memang harus eh melihat ya bahwa, kan kalau mindset kan kita mesti menuju hal yang tidak membuat stres gitu ya. Nah, jadi bagaimana kita pindah dari yang tadi itu punya mindset bahwa saya harus tahu semua. Bahwa saya adalah solution provider gitu ya. Nah, mindset seperti itu nih harus dirubah menjadi seorang Middle Manager itu harus punya komitmen. Jadi mindset-nya tuh harus, saya punya komitmen untuk mengembangkan, untuk develop. Apa yang mesti di develop? Saya sendiri dan juga tim saya. Kan? Karena saya mesti come up dengan solusi. Berarti kan saya mesti eh develop myself. Lalu bagaimana tim-tim saya ini juga punya bisa memberikan solusi juga, memberikan ide. Enggak cuman saya melulu yang harus selalu come up dengan solusi. Gitu kan? Jadi kita harus mengembangkan mereka untuk bisa mem apa me meng-contribute tadi kan Bu Mia bilang ya, harus kontribusi gitu ya, kontribusi ide juga. Ya. Itu mindset yang perlu dimiliki oleh seorang Middle Manager.
Oke. Bu Mia. Tipsnya untuk teman-teman Middle Manager?
Tipsnya yang pertama adalah deteksi bagaimana kompetensi mereka dari tugas tersebut. Lalu juga deteksi yang kedua adalah bagaimana sih dia kemauannya an dengan tugas yang spesifik tersebut. Hmm.
Nah, yang terakhir adalah solution minded. Gimana sih caranya kita jadi solution minded?
Baik. Yang Caranya gimana?
Silah Sila Caranya gimana?
Ah! Ah! Haha! Karena pasti beda antara solution minded ke anak buah sama solution minded ke bosnya.
Itu dia ya. Untuk informasi selengkapnya hubungi kami untuk tahu lebih banyak tentang bagaimana cara menjadi seorang leader eh Middle Leader yang efektif, silakan kontak di sosial media Dynargie Indonesia. LinkedIn dan juga Instagram. Bu Vera, Bu Mia terima kasih. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
Oke, sahabat-sahabat Dynargie kembali di Power Tips, human side of leadership ya. Sudah dua episode sebelumnya tentang first leader dan juga middle leader, kali ini kita melangkah satu level lagi naik ke yang lebih atas ke top leadernya. Membahas tentang hal ini, saya bersama dengan Djoko Murdjono dan juga Vera Maringka, konsultan Dynargie Indonesia. Hai!
Halo!
Halo, Daniel!
Pak Djoko, top leader nih, Pak. Apa sih yang membedakan sama leader-leader yang sebelumnya?
Wah, kalau memperhatikan tips-dua tips kita yang terakhir ini kan, first time leader, middle leader. Yang pertama kan dari individual collabo- apa individual contributor menjadi collaborative contributor. Yang kedua adalah growing yourself and your team. Ya. Yes. Itu kan. Nah, yang ketiga ini, ini lebih kepada ranahnya, "How can you as a leader as top leaders, create new leaders."
Oh, oke. Tantangannya lebih besar ya, creating new leaders.
Yes. Tantangannya sangat besar dan ini ee sering kali saya sama Bu Vera tuh, sering kali nemu- menemukan kalau di company ee sering lupa bahwa mereka harus create new leaders di bawahnya, succession plan kata lainnya. Gitu kan, Bu Vera ya?
Iya betul. Kita sering ya ketemu apa? Meeting sama klien gitu, selalu tuh keluar tuh ee apa ee succession plannya tuh kurang. Enggak ada gitu. Enggak ada yang bisa gantiin gitu. Nah, ini biasanya di ditemukan di company-company itu banyak banget karena mereka biasanya ya, lupa ya ke sana karena sibuk dengan yang operasional, strategi, Hmm. CEO, BOD, bisnis gitu ya. Nah, human sidenya ini, kelupaan.
Oke.
Agar tidak kelupaan para top leader ini, eee creating new leaders, Bu Vera. Apa yang harus dipelajari?
Eee sebenarnya banyak ya, kalau top leaders tuh sebetulnya creating new leaders tuh iya ya. Lalu di samping itu, enggak hanya creating new leaders, mereka juga di posisi di mana kompleksitasnya lebih tinggi, iya kan? Iya. Jadi kan dia ee bisa dia ee dengan dunia yang-yang VUCA ini ya. Bahkan di, apa? Di beberapa tempat sudah berubah jadi di VUCAD gitu ya. Ini ditambah lagi. Jadi ee apa? Kemampuan versatility itu penting banget ya, dia part. Ya.
di bawah. Nah, ini kan juga butuh suatu mindset. Ya. Bahwa, ee bagaimana caranya saya melakukan semua itu. Yang yang luas banget tanggung jawabnya gitu loh di dalam satu pimpinan ini gitu. Nah, ini di dunia yang tadi Bu Vera bilang, di VUCA gitu. VUCA ini kan sudah makin cepat sekali perubahannya. Kadang-kadang melenceng dikit gitu istilahnya waduh udah bergeser udah jauh. Waduh udah tambah lagi. Nah, ini ee skills dan mindset yang harus dimiliki oleh top leaders ee yang tetap memperhatikan manusia, di situ. Betul.
Iya.
Jadi memang mindsetnya. Silakan.
Dan yang namanya mindset, kalau di top leaders itu, kita harus lincah banget pindah-pindah mindset, ya. Pak, jangan gini-gini sih ya. Yes. Hmm. Karena situasinya berubah-berubah, ya. Kita mesti lincah tuh, pindah-pindah mindsetnya.
Dan itu bukan berarti berubah karakter loh ya. Maksudnya setiap leader punya karakter. Ini yang sering salah persepsi. Gitu yang kita temukan. Mindset itu, sesuatu yang secara sadar bisa kita atur. Iya. Betul.
Secara sadar bisa kita rubah, tergantung situasinya. Tergantung manusianya juga gitu.
Oke.
Ee bocoran tips dong, untuk teman-teman para top leader yang sedang menyaksikan kali ini, apa yang sebaiknya mereka ketahui dan mereka bisa lakukan?
Bu Vera?
Secara tips?
Iya. Yang pertama, karena tadi ya, situasi yang berbeda ee apa? Yang kompleksitasnya tinggi gitu ya. Jadi memang sebagai top seorang top leaders itu, kita harus tahu what I lead. Ya, jadi situasinya itu seperti apa. Ini se- dalam approach yang harus saya lakukan nih, approach-nya sebagai mana. Sehingga mindset yang saya pakai, harus mindset yang seperti apa. Nah, itu what I lead ya. Lalu yang kedua, kita harus tahu who I lead, siapa yang saya pimpin. Seperti apa nih tim saya? Kan tim saya banyak, tadi kan, sudah berat banget, ya. Dan beda-beda ee kompetensinya beda-beda, motivasinya beda-beda. Nah, ini kita bagaimana nih, kita me-manage ini, who I lead gitu ya. Orangnya. Dan yang terakhir tadi, kita mesti berani untuk creating leaders, memberi kesempatan, memberi ee opportunity ya, kan kepada anak-anak di bawah kita untuk bisa muncul menjadi leaders-leaders baru.
Oke.
Pak Djoko, yang ingin ee belajar lebih banyak bersama dengan Dynargie, silakan.
Iya. Istilahnya kalau, kalau kita lihat ya, dunia sekarang perubahan itu cepat, makanya tuntutan ilmu yang kita pelajari di masa lalu mungkin enggak bisa ee diterapkan sekarang gitu. Makanya banyak leaders yang kayak kaget, kayak shock, gitu. Nah, supaya apa sih transisinya itu lebih smooth, lebih bisa mengerti how to manage, how to create leaders di bawah kita gitu kan. Kontaklah kita, ngobrol, diskusi aja dulu, gitu kan. Jadi ee challenge tiap klien beda-beda, dunia tiap industri juga beda-beda. So semua yang apa, yang kita tips yang kita saranin, of course harus diadaptasi ke masing-masing industrinya tadi itu, ke masing-masing dunianya.
And this is where kita mendengarkan klien kita. We listen to understand. Nah,
Iya.
Siap. Silakan untuk ngobrol bersama dengan kami, Anda bisa kontak di sosial media Dynargie Indonesia, LinkedIn dan juga Instagram. Pak Djoko, Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih.
Thank you, Daniel!
Sahabat Dynargie, terima kasih. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa!
Sampai jumpa!

judul kursus: How Adult Learn
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Memaafkan Berdampak Keterbukaan
lesson: 3 Step Proses Memaafkan
transkripsi: Sahabat-sahabat Dynargie bertemu kembali bersama saya Daniel Wibowo dalam Power Tips persembahan Dynargie Indonesia. Setelah merayakan lebaran, satu hal yang identik dengan Idulfitri adalah meraih kemenangan, memaafkan, kosong-kosong ya ya. Ternyata eh memaafkan berani memaafkan ini punya dampak besar terhadap pengembangan diri, termasuk kita hubungkan dengan tema kita kali ini tentang how adult learns. Bagaimana eh orang-orang yang sudah dewasa ini belajar? Masih mampukah sih? Apa hubungannya dengan memaafkan? Kita bahas di episode yang pertama bersama konsultan Dynargie Indonesia, Mia Juliana. Hai, Bu Mia.
Halo.
Ini sudah berabad-abad loh, Bu Mia enggak eh hadir di Power Tips ini kan.
Ya, kayaknya udah lama banget deh.
Lama banget. Datang-datang pas setelah Idulfitri ya, tentang memaafkan. Berani memaafkan untuk eh mengampuni begitu ya, dan juga mohon pengampunan. Ternyata katanya berdampak banyak terhadap pengembangan diri. Betul begitu, Bu?
Setuju banget karena ini adalah mindset ya sebenarnya. Memaafkan itu juga membutuhkan mindset. Jadi gini, kadang-kadang kita itu enggak sadar bahwa eh tidak memaafkan itu membuat kita banyak nyimpan sesuatu.
Oke. Saya ambil contoh misalnya ini adalah bara bara api ya.
Oh, api. Itu adalah masalah kemarahan.
Kemarahan, heeh. Iya, panas kan. Nah, waktu kita eh punya kemarahan, kita itu seperti menggenggamnya.
Oke. Iya. Dan ini adalah keputusan kita sendiri. Kita mau tetap menggenggamnya atau kita mau melepaskannya?
Heeh, heeh. Di mana waktu kita genggam, rasa yang ada itu akan ada di situ terus, dan makin lama makin panas, makin nyakitin, makin kebakar, betul enggak? Heeh, betul. Betul.
Akhirnya malah jadi membuat kita makin punya kemarahan, kita makin punya segala macam nih di dalam kita.
Heeh. Sementara kalau kita lepaskan dan kita membebaskannya, jadi rasa kemarahan tersebut bisa kita release, kita lokasi.
Heeh. Kenapa sih melepaskan kemarahan itu penting?
Heeh. Ya. Nah, melepaskan kemarahan itu sebenarnya me me merilis atau membebaskan kita dari rasa-rasa yang kita miliki dalam kemarahan atau ke eh dendam.
Oke.
Ya. Ada marah, ada kekecewaan, ada kepahitan,
Heeh.
juga ada malu mungkin, shame.
Ada cemburu, wih.
Cemburu. Nah, terus ada lagi, malah kedukaan bisa terjadi.
Iya. Iya.
Betul, kan? Terus juga bisa ada kekecewaan.
Heeh.
Lalu ada rasa bersalah. Terus tambah lagi juga kebencian.
Heeh.
Nah, kalau hal-hal ini tetap kita simpan di dalam yang terjadi adalah kita mulai menyakiti diri kita sendiri.
Sementara kalau kita bisa me-remove atau melepaskan energi negatif tersebut,
Heeh.
dari, jadi dia itu seperti toxic thinking
Heeh, heeh.
di dalam kita kan. Jadi akhirnya kalau kita kayak misalnya nih, aku agak sebel nih sama eh Daniel.
Heeh.
Jadi, aku setiap ketemu sama Pak Daniel selalu bawaannya udah yang sebel sama. Oh, iya betul betul.
Gitu, kan? Nah, ini toxic thinking. Heeh.
Akhirnya, waktu kita harus berkolaborasi, saya bawaannya udah mulai gini, "Ah malas ah." Nah, iya betul. "Kalau Daniel itu selalu begini-begini," gitu, ya.
Heeh, heeh. Nah, ini loh yang harus kita eh apa, toxic thinking ini kita harus detox. Bagaimana cara nge-detox-nya itu supaya kita bisa mengkonsep eh, membuat konsep ulang dari apa yang kita pikirkan.
Heeh. Nah, dalam eh, dalam bagaimana kita berjuang untuk memaafkan itu, ada sebuah research nih yang menarik dari University of Wisconsin.
Oke.
Dia mengatakan bahwa kemampuan untuk memaafkan seseorang atau apa pun itu, itu adalah kemampuan bagaimana kita bisa mengontrol emosi kita untuk menjadi lebih baik.
Heeh. Ya, kan? Nah, dengan kita bisa mengontrol emosi tersebut, artinya kita bisa jadi makin kurang marahnya, makin kurang kesalnya. Saya mulai bisa terima, gitu ya, apa yang terjadi. Heeh. Dan dengan punya ini semua, artinya kita bisa maju untuk masa depan yang lebih baik dengan kita punya tujuan yang lebih baik, yaitu adalah membantu masing-masing. Membantu diri kita sendiri, tapi juga membantu orang lain.
Oke.
Baik. Eh, apa namanya, dibutuhkan keberanian nih untuk berani memaafkan dan mengontrol emosi tadi.
Oh, ya.
Setuju banget bahwa keberanian sebagai kualitas itu eh, sangat dibutuhkan untuk untuk hal ini. Heeh.
Juga empati.
Oke.
Memaafkan itu juga adalah empati. Kenapa? Karena dengan kita marah sama seseorang, kita enggak bisa empati lagi nih sama dia. Kita enggak bisa mengerti posisi apa sih yang dia miliki.
Heeh.
Oke.
Dan ini menarik nih. Heeh. Waktu kita mau memaafkan, kita itu bisa meningkatkan eh bagian dari otak kita yang harus bisa eh, membantu kita untuk melihat sebuah situasi.
Heeh. Dan eh, kita biasanya itu disebutnya anterior super eh, anterior superior temporal sulcus. Waduh.
Mulai susah dibahasanya ya, kan?
Iya, iya iya.
Itu posisinya ada di tengah-tengah otak, dan dia ini eh, adalah banyak untuk membuat kita melihat ini nih, kita mau memaafkan atau tidak. Nah, di proses ini, si otak akan mengakomodasi mindset memaafkan itu sendiri.
Heeh. Jadi, akhirnya dia akan mempengaruhi apa? Pikiran, gerakan, wajah, oh. Oke. dan bahasa. Nah, ini menarik, kan? Kenapa? Karena waktu orang belum bisa punya mindset yang memaafkan, yang terjadi pikirannya selalu negatif.
Iya. Iya.
Gerakannya juga jadi yang ya gimana sih kalau misalnya ketemu, "Eh apa kabar?" gitu, ya. Dia jadi yang gimana nih Pak Daniel?
Iya, iya iya.
Yang mukanya ya kan? Wajahnya juga berubah. Makanya orang yang penuh kemarahan biasanya wajahnya jadi makin cepet tua.
Heeh. Ya, kan? Terus eh, kelihatanlah kerutan-kerutannya itu adalah kerutan-kerutan gram, ya apa ya, bahasa Indonesia-nya itu. Bahasa Jawa itu gram, pi itu.
Heeh, apa ya gram, pi itu ya. Gram, pi itu kang ngomong
Iya, betul betul betul.
Iya, betul kan. Terus suaranya juga enggak bisa lepas karena dia punya sesuatu yang dia simpan.
Heeh.
Nah, ini loh yang paling penting bahwa dengan itu semua, akhirnya kita jadi menyimpan dendam.
Dendam ini akan mempengaruhi juga sistem kardiovaskular kita dan syaraf-syaraf kita di dalam hidup kita, manusia.
Aduh.
Makanya akhirnya jadi banyak objek dengan banyak kemarahan, tekanan darahnya naik, Ya kan. Lalu juga detak jantungnya jadi lebih cepat, Heeh. atau juga mungkin dia punya ketegangan otot di dalam tubuhnya.
Ya. Dan terakhir juga adalah perasaan yang tidak bisa dia kendalikan. Orangnya jadi mood-nya swinging.
Aisy.
Sebenarnya Heeh. Kadang-kadang dia eh sedih, dan itu tidak bisa diprediksi. Heeh.
Nah, proses ini akan sangat mempengaruhi waktu kita mau belajar. Nah, ini dia.
Yes. Perasaan-perasaan ini mempengaruhi sekali. Kenapa? Akhirnya jadi kita malas ah belajar, ah aduh enggak ada gunanya nih, ini proses ini buat apa sih? gitu loh.
Heeh. Nah, Mmm. Oke.
Salah satu hal yang perlu disadari juga adalah waktu kita mau memaafkan itu ada beberapa proses yang harus kita lewati.
Oke. Pertama, dia harus mau mengakui rasa yang dia miliki.
Heeh.
Ya. Yang kedua adalah dia mau membuat konsep ulang dari apa yang dia pikirkan. Oke.
Saya enggak suka nih sama project ini, misalnya gitu ya. Karena kliennya bawel, cerewet misalnya gitu.
Heeh.
Nah, kita harus bisa konsep ulang bahwa ah, saya mau membuat situasi ini berbeda. Apa ya yang bisa saya lakukan?
Oke. Beda kan proses kedua.
Betul. Iya, iya iya.
Yes. Dan yang terakhir adalah bagaimana kita bisa melepaskan beban yang ada di dalam kita untuk bisa jadi lebih positif. Mmm.
Oke. Ini proses yang harus dilalui ketika akan memaafkan, dan setelah memaafkan ternyata dampaknya baik, termasuk mempersiapkan diri kita mental dan fisik untuk belajar. Yes.
Apakah boleh dikatakan bahwa proses eh, how adult learns, langkah yang pertama adalah memiliki mindset yang eh, positif tentang memaafkan ini.
Betul, setuju sekali. Karena dengan kita bisa memaafkan, kita bisa membuat proses ulang. Heeh.
Kebayang kalau kita mengalami suatu kekecewaan atau kita mengalami sebuah penolakan, terus kita enggak mau memaafkan situasi itu,
Heeh. tidak akan terjadi yang namanya pikiran positif atau perilaku positif.
Betul. Karena kita sibuk dianalisa, terus kita pikir, "Kalau begini bagaimana, ya? Kalau begitu bagaimana, ya?"
Betul.
Betul, betul betul. Balik di kantor gitu ya, Bu ya. Iya.
Habis kena marah apa gitu ya yang, "Oh, masih kesal," gitu ya. Sementara kita harus ketemu klien.
Iya. Iya.
Terus gimana caranya? Masa kita mau ketemu klien sementara, "Iya, Pak. Selamat siang, hmm, saya mau eh, menyampaikan proposal saya hari ini." Tapi mukanya enggak enak. Orang juga pasti udah enggak bisa terima kita dengan baik.
Betul. Betul.
Atau mungkin kita menghadapi sesuatu yang baru. Hm.
Kita mesti tegur sama orang kantor, gitu ya. Karena kita masalahnya enggak bisa menggunakan Microsoft OneNote. Nah, ini kan.
Iya. Iya, iya.
Contoh ya, ini contoh, kamu enggak boleh nyebut merek harusnya. Cuman waktu kita enggak bisa, kita bilang, "Aduh saya enggak bisa, soalnya saya orangnya begini," gitu, ya. Akhirnya kita enggak mau belajar lagi.
Iya.
Terus kita ditegur. "Oh, tambah sebel. Tambah enggak mau belajar. Dia tambah enggak bisa," toh.
Iya, benar.
Sementara situasi memaksa kita harus bisa. Enggak ada urusan, gitu kan. Mmm.
Marik nih. Heeh. Begitu ternyata nyambungnya sahabat-sahabat Dynargie, bagaimana memaafkan ini juga punya dampak punya peran terhadap bagaimana seseorang belajar. Semoga cukup jelas untuk Anda. Di episode selanjutnya kita akan membahas lagi tentang masalah tentang, eh, how adult learns ini. Prosesnya seperti apa? Kita akan bahas di Power Tips selanjutnya. Bu Mia terima kasih.
Sama-sama. Kita ketemu lagi di next episode berarti. Pasti.
Sahabat Dynargie, terima kasih saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.

judul kursus: How Adult Learn
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Growth Mindset
lesson: Tidak Ada Kata Terlambat Untuk Belajar! Ini Tipsnya
transkripsi: Sahabat-sahabat Dynargie melanjutkan tentang how adult learns ya, bagaimana orang-orang dewasa ini belajar. Di episode yang sebelumnya Anda ingat bagaimana sih memaafkan itu menjadi ee modal dasar ya kan agar kita punya growth mindset, siap untuk proses pembelajarannya. Nah, mari kita sambungkan apa hubungannya antara si growth mindset dengan proses pembelajarannya bersama dengan Mia Juliana, konsultan Dynargie Indonesia, Bu Mia.
Hai, bertemu lagi!
Kita kompakkan loh merah-merah loh hari ini ya kan.
Nah, kita temanya hari ini bermerah-merah.
Bermerah-merah biar siap buat belajar. Bu Mia sudah memaafkan nih ya kan sudah, uh, tenang, zen, gitu. Kemudian ee sempat disinggung tentang growth mindset dan bagaimana hubungannya dengan proses belajar?
Iya.
Nah, gini nih, ee kalau kemarin kan kita sudah bilang bahwa kita bisa memaafkan then kita bisa move on, kita bisa maju terus nih. Ya. Yes. Ya kan? Sementara dalam pembelajaran dewasa atau adult learning yang kita harus lihat juga di dalam fixed mindset dan growth mindset tuh seperti apa. Hmm. Fixed mindset itu dalam pembelajaran dewasa itu seringkali akan dihubungkan dengan ee apa yang kita percayai dengan basic ability kita atau kemampuan basic kita nih. Hmm. Itu statis. Hmm. Contohnya, Hmm. Kalau kayak anak-anak tuh, dia akan bilangnya gini nih, "Wah, Oh. aku enggak bisa baca cepet. Aku itu enggak bagus di matematika. Benar, benar, benar, benar, benar. Ya kan? Aku enggak bisa ber- aku enggak bisa gambar." Iya, iya, iya, iya, iya, betul. Akhirnya, dan ini kan berhubungan sama intelligence and talents juga ya. Iya, iya. Akhirnya, dia tidak akan pernah bisa, itu kalau fixed mindset. Hmm. Sementara salah satunya juga di dalam fixed mindset adalah dia hidup di dalam apa? Yang ee selama ini dia anggap bahwa dia ee lahir dengan seperti itu. Hmm. Padahal itu adalah pengaruh dari lingkungannya, yang selalu bilang gini, "Aduh, kamu jangan nyanyi deh. Suara kamu enggak enak." Oh. Oh, iya benar. Benar ya?
Iya ya kan? Terus ee atau dengan dia juga punya kapasitas untuk belajar atau berkembang atau berubah itu selalu tertahan karena pemikiran dia bahwa- bahwa Anda memang bukan seperti itu, "Oh, saya tuh memang enggak bisa ngomong sama orang." Iya. Jadi, jadi dia akhirnya dia tidak bisa berkomunikasi dengan orang. Betul kan? Hmm. Hmm. Nah, itu yang namanya fixed mindset. Sementara kalau di dalam growth mindset, ini yang menarik adalah bagaimana kita meyakini bahwa otak kita itu bisa berubah dan berkembang pada saat kita menggunakannya. Kita pakai nih. Kalau otaknya dipakai terus artinya kita bisa lebih berkembang dan berubah. Satu, selain itu, ee orang yang growth mindset itu punya pemikiran bahwa belajar itu adalah segalanya. Never stop.
Oke.
Dan kemampuan ee intelligence kita atau pemikiran kita atau talenta kita, itu bisa dikembangkan dan juga bisa menjadi lebih baik. Improving. Hmm. Dengan apa? Dengan cara kita latih dia terus-menerus.
Nah, waktu kita menghadapi hal yang seperti ini, ee biasanya kita pada saat me- ada satu kesalahan yang terjadi, akhirnya orang yang growth mindset akan berpikir bahwa, "Wah, ini kema- ini adalah kesempatan buat saya belajar lebih baik lagi." Hmm. Ya kan? Dia cari tahu. Betul. Kenapa? Karena kalau orang yang fixed mindset nih, adult ya. Untuk orang dari anak-anak contohnya. Orang yang adult itu sering sekali ngomongnya begini nih, "Aduh, udah deh. Saya sudah ketuaan untuk hal yang seperti itu." Aduh. Oh. Iya kan?
Nih, sering nih kita dengar nih. Atau enggak, "Aduh, saya tuh enggak bagus loh di- saya tuh gaptek."
Heem, heem, heem.
"Saya gaptek. Jadi saya enggak bisa. Saya enggak ngerti. Yang ngerti tuh anak saya." Entar gitu ya. Biasanya mereka suka kayak gitu tuh lempar-lempar tuh mulai, "Aduh nanti saya minta deh sama ee teman saya, tim saya." Hmm. Dan, atau juga dia juga bisa mengatakan gini, "Oh, saya sudah tahu. Saya sudah pernah coba dan ternyata enggak jalan. Jadi saya enggak mau." Ah, yes, heem.
Udah, udah, udah, udah. Gue udah pernah tuh. Saya udah pernah tuh melakukan itu tapi doesn't work for me.
Iya, iya.
Akhirnya dia enggak akan pernah mau coba. Kenapa? Karena dia sudah tutup semua jalannya.
Hmm. Sering enggak nih?
Eee teman-teman yang nonton nih, sering enggak nih menghadapi hal yang seperti ini? Benar enggak? Betul.
Mas Daniel udah langsung ketawa-ketawa.
Kalau yang nonton saya juga.
Aduh, nggak paham lah begituan-begituan, apa sih? gitu kan.
Iya. Iya. Iya, betul, betul, betul.
Aduh, aduh, aduh, duh gua enggak ngerti deh gitu ya. Soalnya selalu begitu ya kita ya. Nah,
Nah, ini kan yang sering terjadi, Bu. Gitu. Banyak yang merasakan gitu, bagaimana sih fixed mindset ini sudah menjadi pola yang keseharian nih, sering terjadi gitu. Padahal ketika mau belajar, growth mindsetlah yang dibutuhkan. Bagaimana agar berpindah mindsetnya menjadi growth?
Nah, kita itu hanya perlu mengakui. Ada satu trik yang paling menarik yaitu adalah kekuatan dari kata belum.
Belum.
Jadi, kita bukan bilang bahwa, "Saya enggak bisa karena saya ketuaan." Tapi saya belum bisa karena saya sudah tua. Kalau belum, artinya kan belum terjadi. Artinya kita bisa coba, kan.
Oke. Ya.
Kekuatan dari kata-kata belum. Bukan tidak lagi. Kalau tidak, kita udah stop. Hmm.
Ramp, stop. Gua enggak mau ngerjain lagi nih.
Tapi kalau kata-katanya belum, artinya kita akan mulai mencoba. Hmm.
Nah, itu butuh latihan. Eee jadi kita perlu latihan untuk bisa mengakui bahwa kita bilangnya adalah kata-kata belum, bukan kata-kata tidak. Coba deh, dipikirin baik-baik kata-katanya adalah, "Saya belum bisa." Artinya saya akan mencoba. Hmm. Ya kan? Sebagai seorang dewasa, learning curve kita itu bagus banget karena learning curve atau apa? Ee kurva kita belajar, itu sebenarnya puncaknya adalah bagaimana kita berusaha Hmm. bagaimana kita fokus dan kegigihan kita dalam mempelajarinya.
Oh, I see.
Karena gini kan, kalau dia sudah, dikit-dikit sudah mulai bilang enggak bisa, stop. Dia udah enggak akan gigih karena dia akan langsung, "Udah deh, matiin aja deh laptopnya, sudah, selesai." gitu, ya.
Nah, untuk kita mau berkembang punya growth mindset, artinya kita harus punya tiga hal ini. Usaha, fokus, sama kegigihan. Tiga hal ini adalah komponen penting untuk bisa belajar.
Ah, I see.
Kan? Baik, baik, baik, baik, baik, baik. Dan jangan pernah mengatakan kata-kata terlambat. Aduh, kalau ngomongin kata-kata terlambat ya, nih, banyak nih motivational speech gitu, ya. Contohnya misalnya ee Colonel Sanders, umur berapa sih dia baru sukses? Itu sudah tua loh. Oh, iya. Baru bisa terkenal. Baru bisa terkenal. Ayam-ayamnya itu ya. Iya, ayam goreng. Padahal cuman ayam goreng tapi bayangin dia bisa mendunia gitu kan.
Hmm. Nah, jadi nggak ada kata terlambat. Hmm. Betul.
Aku punya tips nih!
Boleh, mari, tipsnya apa nih? Untuk melakukan hal ini. Hmm.
Pertama, kita perlu yang namanya terima kesempatan yang ada. Terima dulu deh kesempatan itu. Keluar dari zona nyaman, lalu kita terima kesempatan itu. Ah, saya belajar deh. Itu gimana sih caranya? Hmm. Ya. Yang kedua, ee kalau enggak tahu ya, tanya.
Iya benar.
Ya kan? Eh, ini menarik loh. Terutama kita orang Indonesia ya. Itu malu bertanyanya. Hmm. Padahal kata-katanya jelas, malu bertanya Sesat di jalan ya kan. Nah.
Nah, itu dia. Heem, tidak bertanya, malu kan? Heeh. Bahasa Jermannya tuh ini, tako-o. Tako-o. Oh, iya, benar.
Nah. Ya toh? Itu padahal sudah ada tapi kita kadang-kadang enggak mau menggunakan kata-kata ini. Iya. Iya. Banyak. Yang kedua. Yang ketiga, terima rintangan atau kendala yang kita hadapi ini sebagai proses awal untuk kita belajar.
Hmm. Aku ditolak. Kamu tau nggak? Aku dibilangin bahwa, "Aduh, kamu enggak bagus banget deh nyanyinya." Oh, kalau gitu saya harus latihan nyanyi. Hmm. Ya. Nah, itu tuh adalah waktunya kita berkembang un- dan dengan menggunakan usaha yang baik.
Ya, itu nomor tiga. Nomor empat, Hmm. kesalahan itu adalah bagian penting dalam sebuah proses belajar.
Nah, ini yang susah nih, oke. Yes. Waktu kita melakukan suatu kesalahan bukan berarti habis itu kita hidupnya selesai kan? Hmm. Hmm. Iya kan? Yang kita harus semiarp justru malah yang, "Oh, aku melakukan kesalahan ini. Artinya sih harus bikinnya seperti ini ya." Iya.
Karena kalau kita enggak mau terima yang seperti itu, sampai detik ini kita enggak pernah punya lampu. Iya, mindset-nya. Siapa yang menciptakan lampu? Aduh. Oh.
Aduh, dicari. Oh, iya, nanti dicari.
Itu adalah PR untuk semua orang. PR untuk semuanya.
Dia tidak pernah mengatakan bahwa itu adalah sebuah kesalahan tapi itu adalah sebuah proses. Sukses-sukses kecil. Bagaimana prosesnya waktu kita mengalami kesalahan? Oh, mati. Oh, putus. Oh, saya harus ulang lagi. Lebih baik, ulang lagi, lebih baik. Enggak ada itu kita ketemu lampu LED, ketemu lampu ini, enggak ada sekarang.
Hmm. Iya kan? Nah, itu yang keempat. Yang kelima, keahlian itu perlu dibangun.
Jadi, keahlian itu bukan bawaan kita lahir.
Kita la- lahir bukan punya keahlian seperti itu. Kan nggak mungkin ada orang, anak bayi, lahir, brojol, terus bisa excel, enggak ada. Itu keahlian. Jadi dia perlu di-develop. Enggak ada anak kecil lahir langsung bisa ngomong gitu, "Eh, mba apa kabar nih? Kita udah lama nih enggak ketemu. Aku di dalam terus loh." gitu, enggak ada. Hmm. Betul, betul, betul.
Betul ya, uwe-uwe dulu. Iya, betul, betul, betul.
Dan dia belajar. Pertama-tama belajar kata-kata mama, kata-kata papa. Artinya, keahlian itu adalah sesuatu skill yang perlu kita asah. Hmm, oke. Ya.
Itu yang kelima. Yang keenam, banyak ya hari ini ya.
Iya, banyak banget. Yang keenam itu adalah belajar dengan baik itu lebih baik daripada cepat belajar.
Oh, oke.
Pelajari dengan baik, bukannya cepat-cepat belajar. Hmm.
Ya kan? Yang ketujuh, kasih reward kepada diri kita waktu kita bisa meng- Ah, setuju.
Ya. Betul. Karena kalau, kita kan yang suka melupakan nih bahwa kita perlu me-reward bahwa, "Oh, thank you ya Mi, kamu hebat sekali udah bisa belajar ini." gitu ya.
Yang kedelapan adalah, jangan pernah takut sama yang namanya feedback atau kritik.
Ooh.
Ini makanan kita sehari-hari ya kan? Makanan kita sehari-hari sebenarnya.
Iya, iya, setuju, setuju, setuju. Berkembang masalahnya, Bu, ketika kita mendengarkan feedback sebenarnya.
Betul. Dan waktu kita mendapatkan feedback dan kritik, jangan langsung defense dulu. Tapi yang kita lakukan adalah, "Oh, aku tuh kurang seperti ini ya. Di bagian mana ya yang aku kurang seperti ini." Betul.
Aku masih ingat ya, kalau aku kasih surat cinta untuk Mas Daniel ini, uh, panjang kali lebar gitu ya. Betul, betul, betul, betul.
Iya. Yang kesembilan, masih belum nih, belum selesai nih. Yang kesembilan adalah pikirkan bahwa dengan kita belajar, artinya kita melatih otak kita. Iya.
Karena kadang-kadang, kenapa sih orang makin tua, makin males baca, makin malas ini? Akhirnya dia makin tidak berkembang. Ada salah satu coach kita nih di Dynargie, itu sudah usianya 80 tapi masih jadi coach loh.
Ah, I see.
She is active. She is healthy and she is happy. Iya. Menyenangkan sekali. Jadi dia adalah tolak ukur kita nih buat kita semua. Hmm. Bahwa, "Oh, ternyata bisa kok." gitu, asal kita mau. Dan dia enggak pernah berhenti belajar. Yang terakhir adalah, apa pun yang kita pelajari, itu coba direfleksikan ke dalam diri.
Do I do that?
Saya ngelakuin itu enggak sih?
Kenapa sih saya enggak bisa melakukan hal ini? Apa yang harus saya lakukan supaya saya bisa melakukan hal ini?
Hmm.
Makanya kita butuh yang namanya nano learning. Hmm. Sudah. Sudah, cukup, cukup, cukup. Nanolearning-nya minggu depan. Nanolearning-nya minggu depan. Sudah ke-10. Ah, menarik nih, ya. Kita belajar banyak hari ini, ditampar-tampar juga hari ini ya kan, merasa bersalah gitu. Banyak tips dari Bu Mia dan ee tidak ada kata terlambat ya, belum itu bisa menjadi langkah awal Anda untuk bisa mulai proses belajar dengan 10 tips yang sudah disampaikan plus ada nanolearning yang bisa membantu Anda. Apa itu, minggu depan kita bahas. Bu Mia, terima kasih. Iya.
Sama-sama, Mas Daniel.
Terima kasih sudah menampar-nampar kami hari ini di episode ini, ya kan. Buat Anda yang juga mungkin merasa tersentil dengan obrolan kita dan ingin tahu bagaimana belajar lebih banyak tentang ee how adult learns ini, silakan simak terus Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa!
Iya.

judul kursus: How Adult Learn
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Journey
lesson: How To Start The Journey?
transkripsi: Hai, sahabat-sahabat Dynargie. Saya Daniel Wibowo bersama dengan Anda dalam Power Tips. Melanjutan tentang how adult learns. Di sesi yang pertama kita sudah bahas tentang memaafkan yang berdampak pada kita menjadi terbuka. Ya, kan? Sesi yang kedua, growth mindset. Sudah lebih siap nih untuk eh, mendapatkan hal-hal yang baru, siap memulai journey-nya. Nah, bagaimana memulainya, how to start the journey? Kita akan bahas di episode kali ini bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Mia Juliana. Hai, Bu Mia.
Hai! Apa kabar?
Kabar baik, kan lama ya kita enggak ketemu ya libur libur lebaran itu yang rasanya bertahun-tahun.
Asli! Saya sampai lupa loh oh, saya masih kerja ya.
Semoga enggak ada yang lupa bahwa kita juga masih tetap harus belajar sih katanya begitu, ya kan untuk, eh untuk semakin berkembang ke depannya. Nah, memulainya nih loh, Bu yang kadang susah, Bu. Gimana sih caranya?
Yang paling pertama, mulainya adalah niat dulu.
Kepengin enggak nih belajar? gitu ya. Tapi karena sebenarnya kalau kayak saya kemarin libur panjang, yang paling menarik adalah saya banyak belajar.
Luar biasa.
Betul kan? Kalau internasional classes kan masih ada, ya. Enggak libur ya.
Enggak libur, jadi saya ambil international classes. Jadi bisa tidurnya pagi pun enggak ada masalah gitu loh.
Niat ya.
Satu niat. Paling penting dari semuanya bahwa kita itu perlu niat. Kenapa? Karena biasanya kita punya banyak sekali alasan untuk enggak belajar. "Aku wis tue, aku wis tua," gitu ya. "Aduh, udah karatan ini," gitu ya. Padahal kita bukan dari eh, kabelnya di sini di dalamnya juga enggak pakai
Tembaga.
tank gitu, tembaga ya, kan? Jadi, enggak mungkin karatan sebenarnya. Nah, gimana sih caranya supaya eh, dendrit di kepala kita ini nyala terus? Bisa dia punya spark terus supaya bantu kita memulai journey kita menjadi lebih berkembang, menjadi pribadi yang lebih eh, lebih penuh pengetahuan, lebih terbuka gitu ya.
Prosesnya itu adalah saya punya solusi. Saya sebutnya dengan nano learning.
Nano learning.
Iya.
Oke. Nano itu permanen.
Nano-nano ya.
Nano itu sebenarnya maksudnya adalah pembelajaran-pembelajaran pendek yang kecil-kecil.
Nano. Mikro terus ke nano. Mikro aja enggak cukup. Jadi nano, ambilnya yang pendek-pendek gitu, kan. Pendek-pendek.
Iya. Makanya kenapa, eh, TikTok itu laku? Kenapa? Dia tuh sebenarnya nano, kan?
Oh! Pendek iya betul.
Sebenarnya nano dan orang tuh jadi lebih senang karena pendek, pendek, pendek, pendek. Orang tuh senang nontonnya satu, satu, satu dan ternyata kan kecenderungan kita manusia, kita tuh senang dan kita punya eh, perhatian atau fokus kita itu pendek-pendek. Biasanya 3 menit gitu loh.
Iya. Iya. Iya, iya.
Makanya waktu kita itu langsung yang, "Oh maksudnya begini," gitu ya. Kenapa? Karena di situ kita jauh lebih melihat. Nah, dalam nano learning, ada syarat penting juga, yaitu harus kita bisa lihat, dilihat ada gambarnya. Baik itu gambar yang tidak bergerak maupun gambar yang bergerak.
Oh. Iya, iya. Karena manusia itu eh, punya panca indera yang sangat kuat. Heeh.
Dan kita jauh lebih mudah belajar dengan melihat. Iya. Ya, secara visual.
Nah, satu gambar. Yang kedua, harus tahu nih goal-nya kita mau belajar apa sih sebenarnya?
Oke.
Lihat gambar macam-macam enggak kayak gini, malu.
Maring on off repot kan oh, "Ini saya mau belajar yang mana?" gitu kan? "Materinya kok banyak," ya. Nah, ini, itu sebabnya kita harus tahu nih goal kita dulu. Apa sih yang mau kita pelajari? Satu. Yang kedua, konsep apa yang mau kita pakai? Kita mau pakai studi kasus kah atau kita hanya mau belajar tentang teori.
Iya. Iya.
Boleh enggak sih belajar tentang teori? Boleh. Yang penting adalah yang ketiga. Kita latih, kita exercise. Latihan dengan apa yang kita pelajari. Bisa enggak? Eh, kalau kita cuma belajar aja, percuma. Enggak ada gunanya.
Oh, oke oke. Menarik nih.
Dari pengalaman saya eh, ngajar 20 tahun, orang diajarin apapun, "Iya iya," oh di kelas, "Oh, iya," gitu. Habis itu enggak dikerjain, sama aja bohong, hilang.
Mmm. Oke, menarik, ya.
Setelah itu buatlah pertanyaan-pertanyaan setelah kita mencoba. Setelah kita coba, kita punya pertanyaan-pertanyaan tentang, eh, kok kok ini enggak jalan ya? Kalau ini enggak jalan berarti harus bagaimana? Nah, akhirnya kita jadi lebih banyak belajar lagi, kita cari lagi, kita cari lagi.
Cari di mana? Banyak loh, sekarang itu source itu ada di mana-mana. Internet. Iya, kan? Mau dengan yang hidup juga, dengan ada TikTok, ada YouTube gitu ya. Nah, ini adalah cara-cara belajar yang paling menarik. Kenapa? Kita jadi lebih banyak untuk cari tahu lagi.
Oh, oke.
Iya.
Nah, Langkah selanjutnya, kita membuat respon.
Maksudnya?
Akhirnya setelah kita belajar, kita punya pertanyaan, kita respon. "Oh, kalau gitu saya coba deh. Saya perbaiki dengan cara ini." Respon kita itu yang paling penting.
Oh, oke oke. Karena kalau kita udah nanya, kita cari tahu kita cuman gini, "Oh gitu,"
Enggak guna kan? Jadi yang harus kita lakukan adalah what is our response to the terms. Hmm.
Oke. Yes.
Nah, Ada langkah yang terakhir ini.
Ada lagi? Oke iya. Ada lagi yang kelima adalah feedback atau umpan balik. Umpan baliklah dirimu sendiri. Feedback. Kalau perlu kita bisa nanya sama teman-teman, "Eh gimana menurut kamu tadi kalau aku begitu lebih oke enggak? Kamu lebih suka yang mana? Saya biasanya atau saya yang baru sekarang, nih?"
Mmm, mmm. Gitu. Jadi ternyata pengalaman itu penting sekali.
Iya, iya, iya ya. Mencoba, bertanya. Yang saya tangkap adalah berarti pembelajaran dewasa dengan nano learning ini eh, kitanya yang juga harus kita proaktif, ya?
Sangat.
Kita proaktifnya tuh enggak cuman proaktif aja tapi bener-bener proaktif banget, gitu ya.
Benar-benar eh, kita yang tahu kita mau apa. Karena sebagai pembelajar dewasa keberhasilan Anda belajar adalah tergantung diri Anda sendiri.
Enggak bisa nyalahin, "Ah ini yang ngajarin nih yang salah, nih. Yang ininya nih salah, nih." Artinya kita masih belum belajar. Kita belum punya growth mindset. Growth mindset itu artinya kita fokus pada diri kita sendiri. "Oke kalau saya mau begini, saya yang harus tahu. Saya yang harus banyak belajar."
Hmm. "Mau ke mana nih arah kita?"
Iya, iya.
Paham, Bu. Paham, Bu. Jadi mulai belajarlah dengan yang kecil-kecil. Cari tahu tujuannya apa. Cari source yang pendek-pendek dulu ditelen, dicoba eh, pancing diri untuk bertanya, berikan respon juga feedback. Baru langkah lagi selanjutnya langkah lagi selanjutnya. Ah, mari kita coba kalau begitu.
Dan sebenarnya ada satu hal juga yang perlu disadari bahwa dengan nano learning, kita jadi lebih cepat belajarnya.
Hmm. Kita lebih, eh, lebih cepat, kita lebih mudah, dan kita juga lebih penuh eh, resource, resource full. Kita lebih banyak resource atau apa ya, eh, alat.
Sumber daya gitu ya. Sumber daya betul.
Heeh, heeh. Oke. Keren ya si nano learning ini ya. Nah,
Banget. Kalau Anda sudah memulai dengan si nano learning, proses belajar dewasa itu sebenarnya seperti apa? Kita akan bahas di sesi selanjutnya. Bu Mia terima kasih.
Iya, sama-sama.
Sahabat Dynargie terima kasih, semoga berguna untuk Anda, kita ketemu di episode selanjutnya. Sampai jumpa.

judul kursus: How Adult Learn
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Pengaruh
lesson: Apa Yang Membuat Orang Dewasa Mau Belajar?
transkripsi: Oke, hai sahabat-sahabat Dynargie. Kembali bersama saya Daniel Wibowo dalam Power Tips How Adult Learns. Kita sudah belajar tentang mindset-nya, bagaimana mempelajarinya dalam ee jumlah yang kecil-kecil, nanolearning, episode kemarin. Sekarang kita akan bahas lebih lanjut apa sih sebenarnya yang membuat para pendewasa ini orang-orang dewasa ini mau belajar. Kita tanyakan langsung kepada konsultan Dynargie Indonesia Mia Juliana. Hai.
Hai.
Apa kabar?
Baik, baik. Lumayan, mulai hectic ya kita ya.
Iya, kehidupan mulai normal.
Mulai normal.
Iya, ini mulai penuh akhirnya kelas-kelas kembali offline senang sekali bisa langsung ketemu sama sahabat-sahabat Dynargie. Ya siapa tahu suatu saat Power Tips juga offline ya kan.
Iya, lebih seru ya.
Lebih seru. Seseru para dewasa ini belajar, ya kan. Nanolearning-nya katanya kecil-kecilnya sudah, mindset-nya sudah. Sekarang pertanyaannya adalah apa yang sebenarnya menyebabkan si orang-orang dewasa ini mau belajar, Bu?
Nah, sebenarnya apa yang membuat mereka belajar pastinya adalah pertama niat kan, dari kemarin ya, kita bahas ya. Niat tentang dia mau mengembangkan diri apa enggak gitu loh. Hmm. Hmm. Makanya kita harus punya growth mindset. Supaya growth mindset itu membuat kita juga makin berkembang, kita tahu lebih banyak tentang diri kita dan bagaimana cara ngembanginnya juga. Hmm. Hmm. Nah, ee sebenarnya untuk melakukan hal itu, ada empat prinsip penting nih. Ah, ini dia. Nah, Oke.
Ini adalah prinsip tentang belajar atau knowless gitu ya. Jadi mau- mau belajar apa, mau tahu sesuatu itu penting yang pertama adalah keterlibatan. Atau involve. Hmm. Ya, di di mana kalau orang dewasa itu dia harus terlibat di dalam proses belajarnya atau maksudnya membuat planning belajarnya. Kan dari kemarin kan nanolearning. Hmm. Hmm. Jadi harus tahu nih saya mau baca apa dulu, ee baca apa terus saya mau bikin notes tentang apanya. Lalu setelah itu saya cobain nih pelan-pelan gitu. Hmm. Dan ya dan juga di dalam involve itu ada yang namanya evaluation. Jangan lupa mengevaluasi diri. Apa sih yang saya masih kurang? Apa sih yang perlu saya tambah? Hmm. Ya. Itu prinsip yang pertama. Hmm. Prinsip yang kedua, prinsip yang kedua adalah pengalaman atau experience. Oke. Bagaimana ee kita pu- mencari pengalaman yang termasuk yang salah ya enggak cuman yang benar aja. Pengalaman-pengalaman ini kita kumpulin lalu menjadi ee dasar pembelajaran. Hmm. Jadi kita cari tahu nih, oh kalau aku enggak ber- yang ini enggak works, berarti saya harus ngapain ya. Ada bagian mana nih yang salah gitu loh. Iya, iya.
Oke.
Oke. Iya, iya, iya. Daripada lebih mempelajari tentang ee oh, kalau kayak gitu saya harus belajar tentang misalnya nih, "Saya ada masalah dengan ee tim saya di- di kantor. Kalau gitu saya yang harus saya pelajari adalah bagaimana cara mecahin masalah yang ada di tim itu." Bukan itu yang dicari tapi adalah cari akar masalah. Problem center dulu. "Oke, kalau problemnya ini, berarti saya harus beresinnya ini." Bukan mencari yang lain-lain gitu loh. "Oh, saya belajar misalnya ee dengan tim saya, saya masalahnya adalah tentang ee ee problem solving gitu ya." Terus kita belajarnya adalah teori tentang problem solving-nya. Hmm. Bukan belajarnya malah lebih yang, "Gimana ya caranya supaya saya memperbaiki nih teknik saya komunikasi." Bukan belajar teorinya saja gitu loh. Oke, oke.
Oke. Nah, pertanyaan selanjutnya bagaimana Dynargie Indonesia secara khusus itu mengakomodir sih empat prinsip ini dalam ee kebutuhan belajar bagi para klien-kliennya, Bu?
Iya. Kalau di kita yang kita lakukan pertama, kita selalu melakukan refleksi. Refleksi itu tujuannya adalah supaya dia lihat nih, apa ya yang ada di dalam saya yang harus saya perbaiki?
Betul.
Satu. Iya kan? Yang kedua, kalau kita lihat juga, kita enggak pernah ee berkutat di what, tapi kita selalu berkutatnya di how. Iya. How to do it.
Iya, iya.
Betul ya? Jadi bagaimana cara ngerjainnya? Bukan, "Ini apa sih? Enggak." Hmm.
Hmm, betul. Makanya kita selalu banyaknya adalah kegiatan-kegiatan yang, "Ayo, latihan. Role play."
Heem.
"Discussion." Hmm. Tujuannya adalah supaya kita mendapatkan pembelajaran yang lengkap. Memenuhi empat prinsip tadi.
Betul. Memenuhi empat prinsip tadi. Iya.
Siap. Baiklah. Silakan dipraktikkan untuk Anda sahabat-sahabat Dynargie yang juga ingin terus belajar para pembelajar dewasa ini. Untuk Anda membutuhkan informasi lebih ee lebih lengkap bisa menghubungi Dynargie Indonesia, ada keterangan di bawah ini untuk sosial media kami ya. Bu Mia terima kasih untuk waktunya.
Sama-sama.
Terima kasih juga untuk Anda, sahabat-sahabat Dynargie. Kita ketemu di topik-topik selanjutnya. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.

judul kursus: How Adult Learn
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Sahabat-sahabat Dynargie bertemu kembali bersama saya Daniel Wibowo dalam Power Tips persembahan Dynargie Indonesia. Setelah merayakan lebaran, satu hal yang identik dengan Idulfitri adalah meraih kemenangan, memaafkan, kosong-kosong ya ya. Ternyata eh memaafkan berani memaafkan ini punya dampak besar terhadap pengembangan diri, termasuk kita hubungkan dengan tema kita kali ini tentang how adult learns. Bagaimana eh orang-orang yang sudah dewasa ini belajar? Masih mampukah sih? Apa hubungannya dengan memaafkan? Kita bahas di episode yang pertama bersama konsultan Dynargie Indonesia, Mia Juliana. Hai, Bu Mia.
Halo.
Ini sudah berabad-abad loh, Bu Mia enggak eh hadir di Power Tips ini kan.
Ya, kayaknya udah lama banget deh.
Lama banget. Datang-datang pas setelah Idulfitri ya, tentang memaafkan. Berani memaafkan untuk eh mengampuni begitu ya, dan juga mohon pengampunan. Ternyata katanya berdampak banyak terhadap pengembangan diri. Betul begitu, Bu?
Setuju banget karena ini adalah mindset ya sebenarnya. Memaafkan itu juga membutuhkan mindset. Jadi gini, kadang-kadang kita itu enggak sadar bahwa eh tidak memaafkan itu membuat kita banyak nyimpan sesuatu.
Oke. Saya ambil contoh misalnya ini adalah bara bara api ya.
Oh, api. Itu adalah masalah kemarahan.
Kemarahan, heeh. Iya, panas kan. Nah, waktu kita eh punya kemarahan, kita itu seperti menggenggamnya.
Oke. Iya. Dan ini adalah keputusan kita sendiri. Kita mau tetap menggenggamnya atau kita mau melepaskannya?
Heeh, heeh. Di mana waktu kita genggam, rasa yang ada itu akan ada di situ terus, dan makin lama makin panas, makin nyakitin, makin kebakar, betul enggak? Heeh, betul. Betul.
Akhirnya malah jadi membuat kita makin punya kemarahan, kita makin punya segala macam nih di dalam kita.
Heeh. Sementara kalau kita lepaskan dan kita membebaskannya, jadi rasa kemarahan tersebut bisa kita release, kita lokasi.
Heeh. Kenapa sih melepaskan kemarahan itu penting?
Heeh. Ya. Nah, melepaskan kemarahan itu sebenarnya me me merilis atau membebaskan kita dari rasa-rasa yang kita miliki dalam kemarahan atau ke eh dendam.
Oke.
Ya. Ada marah, ada kekecewaan, ada kepahitan,
Heeh.
juga ada malu mungkin, shame.
Ada cemburu, wih.
Cemburu. Nah, terus ada lagi, malah kedukaan bisa terjadi.
Iya. Iya.
Betul, kan? Terus juga bisa ada kekecewaan.
Heeh.
Lalu ada rasa bersalah. Terus tambah lagi juga kebencian.
Heeh.
Nah, kalau hal-hal ini tetap kita simpan di dalam yang terjadi adalah kita mulai menyakiti diri kita sendiri.
Sementara kalau kita bisa me-remove atau melepaskan energi negatif tersebut,
Heeh.
dari, jadi dia itu seperti toxic thinking
Heeh, heeh.
di dalam kita kan. Jadi akhirnya kalau kita kayak misalnya nih, aku agak sebel nih sama eh Daniel.
Heeh.
Jadi, aku setiap ketemu sama Pak Daniel selalu bawaannya udah yang sebel sama. Oh, iya betul betul.
Gitu, kan? Nah, ini toxic thinking. Heeh.
Akhirnya, waktu kita harus berkolaborasi, saya bawaannya udah mulai gini, "Ah malas ah." Nah, iya betul. "Kalau Daniel itu selalu begini-begini," gitu, ya.
Heeh, heeh. Nah, ini loh yang harus kita eh apa, toxic thinking ini kita harus detox. Bagaimana cara nge-detox-nya itu supaya kita bisa mengkonsep eh, membuat konsep ulang dari apa yang kita pikirkan.
Heeh. Nah, dalam eh, dalam bagaimana kita berjuang untuk memaafkan itu, ada sebuah research nih yang menarik dari University of Wisconsin.
Oke.
Dia mengatakan bahwa kemampuan untuk memaafkan seseorang atau apa pun itu, itu adalah kemampuan bagaimana kita bisa mengontrol emosi kita untuk menjadi lebih baik.
Heeh. Ya, kan? Nah, dengan kita bisa mengontrol emosi tersebut, artinya kita bisa jadi makin kurang marahnya, makin kurang kesalnya. Saya mulai bisa terima, gitu ya, apa yang terjadi. Heeh. Dan dengan punya ini semua, artinya kita bisa maju untuk masa depan yang lebih baik dengan kita punya tujuan yang lebih baik, yaitu adalah membantu masing-masing. Membantu diri kita sendiri, tapi juga membantu orang lain.
Oke.
Baik. Eh, apa namanya, dibutuhkan keberanian nih untuk berani memaafkan dan mengontrol emosi tadi.
Oh, ya.
Setuju banget bahwa keberanian sebagai kualitas itu eh, sangat dibutuhkan untuk untuk hal ini. Heeh.
Juga empati.
Oke.
Memaafkan itu juga adalah empati. Kenapa? Karena dengan kita marah sama seseorang, kita enggak bisa empati lagi nih sama dia. Kita enggak bisa mengerti posisi apa sih yang dia miliki.
Heeh.
Oke.
Dan ini menarik nih. Heeh. Waktu kita mau memaafkan, kita itu bisa meningkatkan eh bagian dari otak kita yang harus bisa eh, membantu kita untuk melihat sebuah situasi.
Heeh. Dan eh, kita biasanya itu disebutnya anterior super eh, anterior superior temporal sulcus. Waduh.
Mulai susah dibahasanya ya, kan?
Iya, iya iya.
Itu posisinya ada di tengah-tengah otak, dan dia ini eh, adalah banyak untuk membuat kita melihat ini nih, kita mau memaafkan atau tidak. Nah, di proses ini, si otak akan mengakomodasi mindset memaafkan itu sendiri.
Heeh. Jadi, akhirnya dia akan mempengaruhi apa? Pikiran, gerakan, wajah, oh. Oke. dan bahasa. Nah, ini menarik, kan? Kenapa? Karena waktu orang belum bisa punya mindset yang memaafkan, yang terjadi pikirannya selalu negatif.
Iya. Iya.
Gerakannya juga jadi yang ya gimana sih kalau misalnya ketemu, "Eh apa kabar?" gitu, ya. Dia jadi yang gimana nih Pak Daniel?
Iya, iya iya.
Yang mukanya ya kan? Wajahnya juga berubah. Makanya orang yang penuh kemarahan biasanya wajahnya jadi makin cepet tua.
Heeh. Ya, kan? Terus eh, kelihatanlah kerutan-kerutannya itu adalah kerutan-kerutan gram, ya apa ya, bahasa Indonesia-nya itu. Bahasa Jawa itu gram, pi itu.
Heeh, apa ya gram, pi itu ya. Gram, pi itu kang ngomong
Iya, betul betul betul.
Iya, betul kan. Terus suaranya juga enggak bisa lepas karena dia punya sesuatu yang dia simpan.
Heeh.
Nah, ini loh yang paling penting bahwa dengan itu semua, akhirnya kita jadi menyimpan dendam.
Dendam ini akan mempengaruhi juga sistem kardiovaskular kita dan syaraf-syaraf kita di dalam hidup kita, manusia.
Aduh.
Makanya akhirnya jadi banyak objek dengan banyak kemarahan, tekanan darahnya naik, Ya kan. Lalu juga detak jantungnya jadi lebih cepat, Heeh. atau juga mungkin dia punya ketegangan otot di dalam tubuhnya.
Ya. Dan terakhir juga adalah perasaan yang tidak bisa dia kendalikan. Orangnya jadi mood-nya swinging.
Aisy.
Sebenarnya Heeh. Kadang-kadang dia eh sedih, dan itu tidak bisa diprediksi. Heeh.
Nah, proses ini akan sangat mempengaruhi waktu kita mau belajar. Nah, ini dia.
Yes. Perasaan-perasaan ini mempengaruhi sekali. Kenapa? Akhirnya jadi kita malas ah belajar, ah aduh enggak ada gunanya nih, ini proses ini buat apa sih? gitu loh.
Heeh. Nah, Mmm. Oke.
Salah satu hal yang perlu disadari juga adalah waktu kita mau memaafkan itu ada beberapa proses yang harus kita lewati.
Oke. Pertama, dia harus mau mengakui rasa yang dia miliki.
Heeh.
Ya. Yang kedua adalah dia mau membuat konsep ulang dari apa yang dia pikirkan. Oke.
Saya enggak suka nih sama project ini, misalnya gitu ya. Karena kliennya bawel, cerewet misalnya gitu.
Heeh.
Nah, kita harus bisa konsep ulang bahwa ah, saya mau membuat situasi ini berbeda. Apa ya yang bisa saya lakukan?
Oke. Beda kan proses kedua.
Betul. Iya, iya iya.
Yes. Dan yang terakhir adalah bagaimana kita bisa melepaskan beban yang ada di dalam kita untuk bisa jadi lebih positif. Mmm.
Oke. Ini proses yang harus dilalui ketika akan memaafkan, dan setelah memaafkan ternyata dampaknya baik, termasuk mempersiapkan diri kita mental dan fisik untuk belajar. Yes.
Apakah boleh dikatakan bahwa proses eh, how adult learns, langkah yang pertama adalah memiliki mindset yang eh, positif tentang memaafkan ini.
Betul, setuju sekali. Karena dengan kita bisa memaafkan, kita bisa membuat proses ulang. Heeh.
Kebayang kalau kita mengalami suatu kekecewaan atau kita mengalami sebuah penolakan, terus kita enggak mau memaafkan situasi itu,
Heeh. tidak akan terjadi yang namanya pikiran positif atau perilaku positif.
Betul. Karena kita sibuk dianalisa, terus kita pikir, "Kalau begini bagaimana, ya? Kalau begitu bagaimana, ya?"
Betul.
Betul, betul betul. Balik di kantor gitu ya, Bu ya. Iya.
Habis kena marah apa gitu ya yang, "Oh, masih kesal," gitu ya. Sementara kita harus ketemu klien.
Iya. Iya.
Terus gimana caranya? Masa kita mau ketemu klien sementara, "Iya, Pak. Selamat siang, hmm, saya mau eh, menyampaikan proposal saya hari ini." Tapi mukanya enggak enak. Orang juga pasti udah enggak bisa terima kita dengan baik.
Betul. Betul.
Atau mungkin kita menghadapi sesuatu yang baru. Hm.
Kita mesti tegur sama orang kantor, gitu ya. Karena kita masalahnya enggak bisa menggunakan Microsoft OneNote. Nah, ini kan.
Iya. Iya, iya.
Contoh ya, ini contoh, kamu enggak boleh nyebut merek harusnya. Cuman waktu kita enggak bisa, kita bilang, "Aduh saya enggak bisa, soalnya saya orangnya begini," gitu, ya. Akhirnya kita enggak mau belajar lagi.
Iya.
Terus kita ditegur. "Oh, tambah sebel. Tambah enggak mau belajar. Dia tambah enggak bisa," toh.
Iya, benar.
Sementara situasi memaksa kita harus bisa. Enggak ada urusan, gitu kan. Mmm.
Marik nih. Heeh. Begitu ternyata nyambungnya sahabat-sahabat Dynargie, bagaimana memaafkan ini juga punya dampak punya peran terhadap bagaimana seseorang belajar. Semoga cukup jelas untuk Anda. Di episode selanjutnya kita akan membahas lagi tentang masalah tentang, eh, how adult learns ini. Prosesnya seperti apa? Kita akan bahas di Power Tips selanjutnya. Bu Mia terima kasih.
Sama-sama. Kita ketemu lagi di next episode berarti. Pasti.
Sahabat Dynargie, terima kasih saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
Sahabat-sahabat Dynargie bertemu kembali bersama saya Daniel Wibowo dalam Power Tips persembahan Dynargie Indonesia. Setelah merayakan lebaran, satu hal yang identik dengan Idulfitri adalah meraih kemenangan, memaafkan, kosong-kosong ya ya. Ternyata eh memaafkan berani memaafkan ini punya dampak besar terhadap pengembangan diri, termasuk kita hubungkan dengan tema kita kali ini tentang how adult learns. Bagaimana eh orang-orang yang sudah dewasa ini belajar? Masih mampukah sih? Apa hubungannya dengan memaafkan? Kita bahas di episode yang pertama bersama konsultan Dynargie Indonesia, Mia Juliana. Hai, Bu Mia.
Halo.
Ini sudah berabad-abad loh, Bu Mia enggak eh hadir di Power Tips ini kan.
Ya, kayaknya udah lama banget deh.
Lama banget. Datang-datang pas setelah Idulfitri ya, tentang memaafkan. Berani memaafkan untuk eh mengampuni begitu ya, dan juga mohon pengampunan. Ternyata katanya berdampak banyak terhadap pengembangan diri. Betul begitu, Bu?
Setuju banget karena ini adalah mindset ya sebenarnya. Memaafkan itu juga membutuhkan mindset. Jadi gini, kadang-kadang kita itu enggak sadar bahwa eh tidak memaafkan itu membuat kita banyak nyimpan sesuatu.
Oke. Saya ambil contoh misalnya ini adalah bara bara api ya.
Oh, api. Itu adalah masalah kemarahan.
Kemarahan, heeh. Iya, panas kan. Nah, waktu kita eh punya kemarahan, kita itu seperti menggenggamnya.
Oke. Iya. Dan ini adalah keputusan kita sendiri. Kita mau tetap menggenggamnya atau kita mau melepaskannya?
Heeh, heeh. Di mana waktu kita genggam, rasa yang ada itu akan ada di situ terus, dan makin lama makin panas, makin nyakitin, makin kebakar, betul enggak? Heeh, betul. Betul.
Akhirnya malah jadi membuat kita makin punya kemarahan, kita makin punya segala macam nih di dalam kita.
Heeh. Sementara kalau kita lepaskan dan kita membebaskannya, jadi rasa kemarahan tersebut bisa kita release, kita lokasi.
Heeh. Kenapa sih melepaskan kemarahan itu penting?
Heeh. Ya. Nah, melepaskan kemarahan itu sebenarnya me me merilis atau membebaskan kita dari rasa-rasa yang kita miliki dalam kemarahan atau ke eh dendam.
Oke.
Ya. Ada marah, ada kekecewaan, ada kepahitan,
Heeh.
juga ada malu mungkin, shame.
Ada cemburu, wih.
Cemburu. Nah, terus ada lagi, malah kedukaan bisa terjadi.
Iya. Iya.
Betul, kan? Terus juga bisa ada kekecewaan.
Heeh.
Lalu ada rasa bersalah. Terus tambah lagi juga kebencian.
Heeh.
Nah, kalau hal-hal ini tetap kita simpan di dalam yang terjadi adalah kita mulai menyakiti diri kita sendiri.
Sementara kalau kita bisa me-remove atau melepaskan energi negatif tersebut,
Heeh.
dari, jadi dia itu seperti toxic thinking
Heeh, heeh.
di dalam kita kan. Jadi akhirnya kalau kita kayak misalnya nih, aku agak sebel nih sama eh Daniel.
Heeh.
Jadi, aku setiap ketemu sama Pak Daniel selalu bawaannya udah yang sebel sama. Oh, iya betul betul.
Gitu, kan? Nah, ini toxic thinking. Heeh.
Akhirnya, waktu kita harus berkolaborasi, saya bawaannya udah mulai gini, "Ah malas ah." Nah, iya betul. "Kalau Daniel itu selalu begini-begini," gitu, ya.
Heeh, heeh. Nah, ini loh yang harus kita eh apa, toxic thinking ini kita harus detox. Bagaimana cara nge-detox-nya itu supaya kita bisa mengkonsep eh, membuat konsep ulang dari apa yang kita pikirkan.
Heeh. Nah, dalam eh, dalam bagaimana kita berjuang untuk memaafkan itu, ada sebuah research nih yang menarik dari University of Wisconsin.
Oke.
Dia mengatakan bahwa kemampuan untuk memaafkan seseorang atau apa pun itu, itu adalah kemampuan bagaimana kita bisa mengontrol emosi kita untuk menjadi lebih baik.
Heeh. Ya, kan? Nah, dengan kita bisa mengontrol emosi tersebut, artinya kita bisa jadi makin kurang marahnya, makin kurang kesalnya. Saya mulai bisa terima, gitu ya, apa yang terjadi. Heeh. Dan dengan punya ini semua, artinya kita bisa maju untuk masa depan yang lebih baik dengan kita punya tujuan yang lebih baik, yaitu adalah membantu masing-masing. Membantu diri kita sendiri, tapi juga membantu orang lain.
Oke.
Baik. Eh, apa namanya, dibutuhkan keberanian nih untuk berani memaafkan dan mengontrol emosi tadi.
Oh, ya.
Setuju banget bahwa keberanian sebagai kualitas itu eh, sangat dibutuhkan untuk untuk hal ini. Heeh.
Juga empati.
Oke.
Memaafkan itu juga adalah empati. Kenapa? Karena dengan kita marah sama seseorang, kita enggak bisa empati lagi nih sama dia. Kita enggak bisa mengerti posisi apa sih yang dia miliki.
Heeh.
Oke.
Dan ini menarik nih. Heeh. Waktu kita mau memaafkan, kita itu bisa meningkatkan eh bagian dari otak kita yang harus bisa eh, membantu kita untuk melihat sebuah situasi.
Heeh. Dan eh, kita biasanya itu disebutnya anterior super eh, anterior superior temporal sulcus. Waduh.
Mulai susah dibahasanya ya, kan?
Iya, iya iya.
Itu posisinya ada di tengah-tengah otak, dan dia ini eh, adalah banyak untuk membuat kita melihat ini nih, kita mau memaafkan atau tidak. Nah, di proses ini, si otak akan mengakomodasi mindset memaafkan itu sendiri.
Heeh. Jadi, akhirnya dia akan mempengaruhi apa? Pikiran, gerakan, wajah, oh. Oke. dan bahasa. Nah, ini menarik, kan? Kenapa? Karena waktu orang belum bisa punya mindset yang memaafkan, yang terjadi pikirannya selalu negatif.
Iya. Iya.
Gerakannya juga jadi yang ya gimana sih kalau misalnya ketemu, "Eh apa kabar?" gitu, ya. Dia jadi yang gimana nih Pak Daniel?
Iya, iya iya.
Yang mukanya ya kan? Wajahnya juga berubah. Makanya orang yang penuh kemarahan biasanya wajahnya jadi makin cepet tua.
Heeh. Ya, kan? Terus eh, kelihatanlah kerutan-kerutannya itu adalah kerutan-kerutan gram, ya apa ya, bahasa Indonesia-nya itu. Bahasa Jawa itu gram, pi itu.
Heeh, apa ya gram, pi itu ya. Gram, pi itu kang ngomong
Iya, betul betul betul.
Iya, betul kan. Terus suaranya juga enggak bisa lepas karena dia punya sesuatu yang dia simpan.
Heeh.
Nah, ini loh yang paling penting bahwa dengan itu semua, akhirnya kita jadi menyimpan dendam.
Dendam ini akan mempengaruhi juga sistem kardiovaskular kita dan syaraf-syaraf kita di dalam hidup kita, manusia.
Aduh.
Makanya akhirnya jadi banyak objek dengan banyak kemarahan, tekanan darahnya naik, Ya kan. Lalu juga detak jantungnya jadi lebih cepat, Heeh. atau juga mungkin dia punya ketegangan otot di dalam tubuhnya.
Ya. Dan terakhir juga adalah perasaan yang tidak bisa dia kendalikan. Orangnya jadi mood-nya swinging.
Aisy.
Sebenarnya Heeh. Kadang-kadang dia eh sedih, dan itu tidak bisa diprediksi. Heeh.
Nah, proses ini akan sangat mempengaruhi waktu kita mau belajar. Nah, ini dia.
Yes. Perasaan-perasaan ini mempengaruhi sekali. Kenapa? Akhirnya jadi kita malas ah belajar, ah aduh enggak ada gunanya nih, ini proses ini buat apa sih? gitu loh.
Heeh. Nah, Mmm. Oke.
Salah satu hal yang perlu disadari juga adalah waktu kita mau memaafkan itu ada beberapa proses yang harus kita lewati.
Oke. Pertama, dia harus mau mengakui rasa yang dia miliki.
Heeh.
Ya. Yang kedua adalah dia mau membuat konsep ulang dari apa yang dia pikirkan. Oke.
Saya enggak suka nih sama project ini, misalnya gitu ya. Karena kliennya bawel, cerewet misalnya gitu.
Heeh.
Nah, kita harus bisa konsep ulang bahwa ah, saya mau membuat situasi ini berbeda. Apa ya yang bisa saya lakukan?
Oke. Beda kan proses kedua.
Betul. Iya, iya iya.
Yes. Dan yang terakhir adalah bagaimana kita bisa melepaskan beban yang ada di dalam kita untuk bisa jadi lebih positif. Mmm.
Oke. Ini proses yang harus dilalui ketika akan memaafkan, dan setelah memaafkan ternyata dampaknya baik, termasuk mempersiapkan diri kita mental dan fisik untuk belajar. Yes.
Apakah boleh dikatakan bahwa proses eh, how adult learns, langkah yang pertama adalah memiliki mindset yang eh, positif tentang memaafkan ini.
Betul, setuju sekali. Karena dengan kita bisa memaafkan, kita bisa membuat proses ulang. Heeh.
Kebayang kalau kita mengalami suatu kekecewaan atau kita mengalami sebuah penolakan, terus kita enggak mau memaafkan situasi itu,
Heeh. tidak akan terjadi yang namanya pikiran positif atau perilaku positif.
Betul. Karena kita sibuk dianalisa, terus kita pikir, "Kalau begini bagaimana, ya? Kalau begitu bagaimana, ya?"
Betul.
Betul, betul betul. Balik di kantor gitu ya, Bu ya. Iya.
Habis kena marah apa gitu ya yang, "Oh, masih kesal," gitu ya. Sementara kita harus ketemu klien.
Iya. Iya.
Terus gimana caranya? Masa kita mau ketemu klien sementara, "Iya, Pak. Selamat siang, hmm, saya mau eh, menyampaikan proposal saya hari ini." Tapi mukanya enggak enak. Orang juga pasti udah enggak bisa terima kita dengan baik.
Betul. Betul.
Atau mungkin kita menghadapi sesuatu yang baru. Hm.
Kita mesti tegur sama orang kantor, gitu ya. Karena kita masalahnya enggak bisa menggunakan Microsoft OneNote. Nah, ini kan.
Iya. Iya, iya.
Contoh ya, ini contoh, kamu enggak boleh nyebut merek harusnya. Cuman waktu kita enggak bisa, kita bilang, "Aduh saya enggak bisa, soalnya saya orangnya begini," gitu, ya. Akhirnya kita enggak mau belajar lagi.
Iya.
Terus kita ditegur. "Oh, tambah sebel. Tambah enggak mau belajar. Dia tambah enggak bisa," toh.
Iya, benar.
Sementara situasi memaksa kita harus bisa. Enggak ada urusan, gitu kan. Mmm.
Marik nih. Heeh. Begitu ternyata nyambungnya sahabat-sahabat Dynargie, bagaimana memaafkan ini juga punya dampak punya peran terhadap bagaimana seseorang belajar. Semoga cukup jelas untuk Anda. Di episode selanjutnya kita akan membahas lagi tentang masalah tentang, eh, how adult learns ini. Prosesnya seperti apa? Kita akan bahas di Power Tips selanjutnya. Bu Mia terima kasih.
Sama-sama. Kita ketemu lagi di next episode berarti. Pasti.
Sahabat Dynargie, terima kasih saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
Hai, sahabat-sahabat Dynargie. Saya Daniel Wibowo bersama dengan Anda dalam Power Tips. Melanjutan tentang how adult learns. Di sesi yang pertama kita sudah bahas tentang memaafkan yang berdampak pada kita menjadi terbuka. Ya, kan? Sesi yang kedua, growth mindset. Sudah lebih siap nih untuk eh, mendapatkan hal-hal yang baru, siap memulai journey-nya. Nah, bagaimana memulainya, how to start the journey? Kita akan bahas di episode kali ini bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Mia Juliana. Hai, Bu Mia.
Hai! Apa kabar?
Kabar baik, kan lama ya kita enggak ketemu ya libur libur lebaran itu yang rasanya bertahun-tahun.
Asli! Saya sampai lupa loh oh, saya masih kerja ya.
Semoga enggak ada yang lupa bahwa kita juga masih tetap harus belajar sih katanya begitu, ya kan untuk, eh untuk semakin berkembang ke depannya. Nah, memulainya nih loh, Bu yang kadang susah, Bu. Gimana sih caranya?
Yang paling pertama, mulainya adalah niat dulu.
Kepengin enggak nih belajar? gitu ya. Tapi karena sebenarnya kalau kayak saya kemarin libur panjang, yang paling menarik adalah saya banyak belajar.
Luar biasa.
Betul kan? Kalau internasional classes kan masih ada, ya. Enggak libur ya.
Enggak libur, jadi saya ambil international classes. Jadi bisa tidurnya pagi pun enggak ada masalah gitu loh.
Niat ya.
Satu niat. Paling penting dari semuanya bahwa kita itu perlu niat. Kenapa? Karena biasanya kita punya banyak sekali alasan untuk enggak belajar. "Aku wis tue, aku wis tua," gitu ya. "Aduh, udah karatan ini," gitu ya. Padahal kita bukan dari eh, kabelnya di sini di dalamnya juga enggak pakai
Tembaga.
tank gitu, tembaga ya, kan? Jadi, enggak mungkin karatan sebenarnya. Nah, gimana sih caranya supaya eh, dendrit di kepala kita ini nyala terus? Bisa dia punya spark terus supaya bantu kita memulai journey kita menjadi lebih berkembang, menjadi pribadi yang lebih eh, lebih penuh pengetahuan, lebih terbuka gitu ya.
Prosesnya itu adalah saya punya solusi. Saya sebutnya dengan nano learning.
Nano learning.
Iya.
Oke. Nano itu permanen.
Nano-nano ya.
Nano itu sebenarnya maksudnya adalah pembelajaran-pembelajaran pendek yang kecil-kecil.
Nano. Mikro terus ke nano. Mikro aja enggak cukup. Jadi nano, ambilnya yang pendek-pendek gitu, kan. Pendek-pendek.
Iya. Makanya kenapa, eh, TikTok itu laku? Kenapa? Dia tuh sebenarnya nano, kan?
Oh! Pendek iya betul.
Sebenarnya nano dan orang tuh jadi lebih senang karena pendek, pendek, pendek, pendek. Orang tuh senang nontonnya satu, satu, satu dan ternyata kan kecenderungan kita manusia, kita tuh senang dan kita punya eh, perhatian atau fokus kita itu pendek-pendek. Biasanya 3 menit gitu loh.
Iya. Iya. Iya, iya.
Makanya waktu kita itu langsung yang, "Oh maksudnya begini," gitu ya. Kenapa? Karena di situ kita jauh lebih melihat. Nah, dalam nano learning, ada syarat penting juga, yaitu harus kita bisa lihat, dilihat ada gambarnya. Baik itu gambar yang tidak bergerak maupun gambar yang bergerak.
Oh. Iya, iya. Karena manusia itu eh, punya panca indera yang sangat kuat. Heeh.
Dan kita jauh lebih mudah belajar dengan melihat. Iya. Ya, secara visual.
Nah, satu gambar. Yang kedua, harus tahu nih goal-nya kita mau belajar apa sih sebenarnya?
Oke.
Lihat gambar macam-macam enggak kayak gini, malu.
Maring on off repot kan oh, "Ini saya mau belajar yang mana?" gitu kan? "Materinya kok banyak," ya. Nah, ini, itu sebabnya kita harus tahu nih goal kita dulu. Apa sih yang mau kita pelajari? Satu. Yang kedua, konsep apa yang mau kita pakai? Kita mau pakai studi kasus kah atau kita hanya mau belajar tentang teori.
Iya. Iya.
Boleh enggak sih belajar tentang teori? Boleh. Yang penting adalah yang ketiga. Kita latih, kita exercise. Latihan dengan apa yang kita pelajari. Bisa enggak? Eh, kalau kita cuma belajar aja, percuma. Enggak ada gunanya.
Oh, oke oke. Menarik nih.
Dari pengalaman saya eh, ngajar 20 tahun, orang diajarin apapun, "Iya iya," oh di kelas, "Oh, iya," gitu. Habis itu enggak dikerjain, sama aja bohong, hilang.
Mmm. Oke, menarik, ya.
Setelah itu buatlah pertanyaan-pertanyaan setelah kita mencoba. Setelah kita coba, kita punya pertanyaan-pertanyaan tentang, eh, kok kok ini enggak jalan ya? Kalau ini enggak jalan berarti harus bagaimana? Nah, akhirnya kita jadi lebih banyak belajar lagi, kita cari lagi, kita cari lagi.
Cari di mana? Banyak loh, sekarang itu source itu ada di mana-mana. Internet. Iya, kan? Mau dengan yang hidup juga, dengan ada TikTok, ada YouTube gitu ya. Nah, ini adalah cara-cara belajar yang paling menarik. Kenapa? Kita jadi lebih banyak untuk cari tahu lagi.
Oh, oke.
Iya.
Nah, Langkah selanjutnya, kita membuat respon.
Maksudnya?
Akhirnya setelah kita belajar, kita punya pertanyaan, kita respon. "Oh, kalau gitu saya coba deh. Saya perbaiki dengan cara ini." Respon kita itu yang paling penting.
Oh, oke oke. Karena kalau kita udah nanya, kita cari tahu kita cuman gini, "Oh gitu,"
Enggak guna kan? Jadi yang harus kita lakukan adalah what is our response to the terms. Hmm.
Oke. Yes.
Nah, Ada langkah yang terakhir ini.
Ada lagi? Oke iya. Ada lagi yang kelima adalah feedback atau umpan balik. Umpan baliklah dirimu sendiri. Feedback. Kalau perlu kita bisa nanya sama teman-teman, "Eh gimana menurut kamu tadi kalau aku begitu lebih oke enggak? Kamu lebih suka yang mana? Saya biasanya atau saya yang baru sekarang, nih?"
Mmm, mmm. Gitu. Jadi ternyata pengalaman itu penting sekali.
Iya, iya, iya ya. Mencoba, bertanya. Yang saya tangkap adalah berarti pembelajaran dewasa dengan nano learning ini eh, kitanya yang juga harus kita proaktif, ya?
Sangat.
Kita proaktifnya tuh enggak cuman proaktif aja tapi bener-bener proaktif banget, gitu ya.
Benar-benar eh, kita yang tahu kita mau apa. Karena sebagai pembelajar dewasa keberhasilan Anda belajar adalah tergantung diri Anda sendiri.
Enggak bisa nyalahin, "Ah ini yang ngajarin nih yang salah, nih. Yang ininya nih salah, nih." Artinya kita masih belum belajar. Kita belum punya growth mindset. Growth mindset itu artinya kita fokus pada diri kita sendiri. "Oke kalau saya mau begini, saya yang harus tahu. Saya yang harus banyak belajar."
Hmm. "Mau ke mana nih arah kita?"
Iya, iya.
Paham, Bu. Paham, Bu. Jadi mulai belajarlah dengan yang kecil-kecil. Cari tahu tujuannya apa. Cari source yang pendek-pendek dulu ditelen, dicoba eh, pancing diri untuk bertanya, berikan respon juga feedback. Baru langkah lagi selanjutnya langkah lagi selanjutnya. Ah, mari kita coba kalau begitu.
Dan sebenarnya ada satu hal juga yang perlu disadari bahwa dengan nano learning, kita jadi lebih cepat belajarnya.
Hmm. Kita lebih, eh, lebih cepat, kita lebih mudah, dan kita juga lebih penuh eh, resource, resource full. Kita lebih banyak resource atau apa ya, eh, alat.
Sumber daya gitu ya. Sumber daya betul.
Heeh, heeh. Oke. Keren ya si nano learning ini ya. Nah,
Banget. Kalau Anda sudah memulai dengan si nano learning, proses belajar dewasa itu sebenarnya seperti apa? Kita akan bahas di sesi selanjutnya. Bu Mia terima kasih.
Iya, sama-sama.
Sahabat Dynargie terima kasih, semoga berguna untuk Anda, kita ketemu di episode selanjutnya. Sampai jumpa.
Oke, hai sahabat-sahabat Dynargie. Kembali bersama saya Daniel Wibowo dalam Power Tips How Adult Learns. Kita sudah belajar tentang mindset-nya, bagaimana mempelajarinya dalam ee jumlah yang kecil-kecil, nanolearning, episode kemarin. Sekarang kita akan bahas lebih lanjut apa sih sebenarnya yang membuat para pendewasa ini orang-orang dewasa ini mau belajar. Kita tanyakan langsung kepada konsultan Dynargie Indonesia Mia Juliana. Hai.
Hai.
Apa kabar?
Baik, baik. Lumayan, mulai hectic ya kita ya.
Iya, kehidupan mulai normal.
Mulai normal.
Iya, ini mulai penuh akhirnya kelas-kelas kembali offline senang sekali bisa langsung ketemu sama sahabat-sahabat Dynargie. Ya siapa tahu suatu saat Power Tips juga offline ya kan.
Iya, lebih seru ya.
Lebih seru. Seseru para dewasa ini belajar, ya kan. Nanolearning-nya katanya kecil-kecilnya sudah, mindset-nya sudah. Sekarang pertanyaannya adalah apa yang sebenarnya menyebabkan si orang-orang dewasa ini mau belajar, Bu?
Nah, sebenarnya apa yang membuat mereka belajar pastinya adalah pertama niat kan, dari kemarin ya, kita bahas ya. Niat tentang dia mau mengembangkan diri apa enggak gitu loh. Hmm. Hmm. Makanya kita harus punya growth mindset. Supaya growth mindset itu membuat kita juga makin berkembang, kita tahu lebih banyak tentang diri kita dan bagaimana cara ngembanginnya juga. Hmm. Hmm. Nah, ee sebenarnya untuk melakukan hal itu, ada empat prinsip penting nih. Ah, ini dia. Nah, Oke.
Ini adalah prinsip tentang belajar atau knowless gitu ya. Jadi mau- mau belajar apa, mau tahu sesuatu itu penting yang pertama adalah keterlibatan. Atau involve. Hmm. Ya, di di mana kalau orang dewasa itu dia harus terlibat di dalam proses belajarnya atau maksudnya membuat planning belajarnya. Kan dari kemarin kan nanolearning. Hmm. Hmm. Jadi harus tahu nih saya mau baca apa dulu, ee baca apa terus saya mau bikin notes tentang apanya. Lalu setelah itu saya cobain nih pelan-pelan gitu. Hmm. Dan ya dan juga di dalam involve itu ada yang namanya evaluation. Jangan lupa mengevaluasi diri. Apa sih yang saya masih kurang? Apa sih yang perlu saya tambah? Hmm. Ya. Itu prinsip yang pertama. Hmm. Prinsip yang kedua, prinsip yang kedua adalah pengalaman atau experience. Oke. Bagaimana ee kita pu- mencari pengalaman yang termasuk yang salah ya enggak cuman yang benar aja. Pengalaman-pengalaman ini kita kumpulin lalu menjadi ee dasar pembelajaran. Hmm. Jadi kita cari tahu nih, oh kalau aku enggak ber- yang ini enggak works, berarti saya harus ngapain ya. Ada bagian mana nih yang salah gitu loh. Iya, iya.
Oke.
Oke. Iya, iya, iya. Daripada lebih mempelajari tentang ee oh, kalau kayak gitu saya harus belajar tentang misalnya nih, "Saya ada masalah dengan ee tim saya di- di kantor. Kalau gitu saya yang harus saya pelajari adalah bagaimana cara mecahin masalah yang ada di tim itu." Bukan itu yang dicari tapi adalah cari akar masalah. Problem center dulu. "Oke, kalau problemnya ini, berarti saya harus beresinnya ini." Bukan mencari yang lain-lain gitu loh. "Oh, saya belajar misalnya ee dengan tim saya, saya masalahnya adalah tentang ee ee problem solving gitu ya." Terus kita belajarnya adalah teori tentang problem solving-nya. Hmm. Bukan belajarnya malah lebih yang, "Gimana ya caranya supaya saya memperbaiki nih teknik saya komunikasi." Bukan belajar teorinya saja gitu loh. Oke, oke.
Oke. Nah, pertanyaan selanjutnya bagaimana Dynargie Indonesia secara khusus itu mengakomodir sih empat prinsip ini dalam ee kebutuhan belajar bagi para klien-kliennya, Bu?
Iya. Kalau di kita yang kita lakukan pertama, kita selalu melakukan refleksi. Refleksi itu tujuannya adalah supaya dia lihat nih, apa ya yang ada di dalam saya yang harus saya perbaiki?
Betul.
Satu. Iya kan? Yang kedua, kalau kita lihat juga, kita enggak pernah ee berkutat di what, tapi kita selalu berkutatnya di how. Iya. How to do it.
Iya, iya.
Betul ya? Jadi bagaimana cara ngerjainnya? Bukan, "Ini apa sih? Enggak." Hmm.
Hmm, betul. Makanya kita selalu banyaknya adalah kegiatan-kegiatan yang, "Ayo, latihan. Role play."
Heem.
"Discussion." Hmm. Tujuannya adalah supaya kita mendapatkan pembelajaran yang lengkap. Memenuhi empat prinsip tadi.
Betul. Memenuhi empat prinsip tadi. Iya.
Siap. Baiklah. Silakan dipraktikkan untuk Anda sahabat-sahabat Dynargie yang juga ingin terus belajar para pembelajar dewasa ini. Untuk Anda membutuhkan informasi lebih ee lebih lengkap bisa menghubungi Dynargie Indonesia, ada keterangan di bawah ini untuk sosial media kami ya. Bu Mia terima kasih untuk waktunya.
Sama-sama.
Terima kasih juga untuk Anda, sahabat-sahabat Dynargie. Kita ketemu di topik-topik selanjutnya. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
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transkripsi: Halo, sahabat-sahabat Dynargie. Episode baru dari Power Tips, kali ini kita masih membicarakan tentang sales ya. Di episode sebelumnya bersama dengan Karina Saraswati ya. Dua episode terakhir kita membicarakan tentang enam langkah dalam penjualan. Ya, mulai dari mengetahui, kemudian meyakinkan, lalu menyimpulkan. Langkah berikutnya adalah mengatasi, membujuk dan juga menutup dengan ending. Nah, eh kita akan fokus pada langkah-langkah ini. Bagaimana sih Dynargie melakukannya? Apalagi bagi Anda yang sudah pernah menerima proposal dari Dynargie, itu bagian belakang biasanya ada tulisan We make complex thing simpler. Apakah ini berhubungan dengan eh, cara-cara penjualan, langkah-langkah penjualan? Langsung deh kita tanyakan pada Bapak Star Wars Indonesia ya. Ada konsultan Dynargie Indonesia. Djoko Murdjono. Hai, Pak.
Halo, Daniel, apa kabar?
Oh, sehat-sehat. Pak Djoko gimana?
Ya, lagi ini, jadi ketahuan deh kita rekamannya, eh, Star Wars Day.
Star Wars Day.
Oke, Pak. Eh, masih tentang sales nih, kemarin sudah ngobrol banyak eh, dengan eh, Karina Saras gitu tentang langkah-langkah.
Iya, saya sudah nonton juga itu. Heeh.
Nah, kalau di Dynargie sendiri sebenarnya bagaimana sih untuk menerapkan si eh, langkah-langkah sales ini.
Mmm ya, kita istilahnya kita kan ngajarin sesuatu yang kita sendiri jalanin gitu kan.
Eh, makanya yang tadi Daniel bilang eh, di proposal kita itu selalu selain juga itu tagline-nya kita, tapi itu juga kayak pengingat eh, buat diri kita bahwa eh, segala sesuatu yang kompleks, yang rumit tugas kita adalah membuat itu menjadi lebih sederhana, lebih simpler, make complex thing simpler.
Oke.
Kenapa itu penting gitu kan? Karena di langkah sales di tahap yang pertama gitu kan pertama, kedua, ketiga, sori
Heeh, heeh.
Mengetahui, meyakinkan terus kemudian menyimpulkan. Kita sering lebih sering bertanya kepada klien. Benar enggak? Kepada customer kita. Iya, iya. "Ini apa, itu apa," so, "masalahnya di mana, kenapa, itu penting," dan lain-lain. Apa yang membuat itu terjadi? Semua pertanyaan kita sering tanyakan dan kita dapat fakta.
At least faktanya itu versi yang dari klien. Gitu kan.
Iya. Mungkin, kliennya cerita ke kita. Nah, yang biasa kita lakukan adalah kita berusaha eh, meyakinkan kepada klien dan sebelum kita buat proposal kita berusaha menyimpulkan ini yang dia maui. Let's say A yang dia mauin gitu kan.
Nah, dari situ, itu kan kita masih sifatnya kayak masih berseberangan karena mereka bercerita, kita eh, mendengarkan.
Betul, betul, betul.
Kita berusaha mengerti, gitu kan.
So, satu key points di situ, eh regardless teorinya apa aja yang Anda pakai, pada saat Anda ketemu dengan klien ingat, ini masalahnya dia. Oke.
Tugas kita mendengarkan untuk mengerti. Gitu loh.
Seringkali sebagai orang sales kita punya agenda nih di belakang kepala kita nih mau jualan A, B, C, D, E, padahal kita udah ada gitu kan. Betul.
Tapi justru itu akan mengurangi kemampuan kita mengerti dia, mendengarkan dia dan mengerti dia.
Karena buat klien mereka hidup dengan masalah, masalah itu selalu ada.
Mungkin mereka butuh perspektif baru, sudut pandang baru. Salah satu tugas kita mengerti mereka, empati gitu kan, mengerti mereka. "Oke, ini masalah dan kita, saya selalu kalau ketemu sama klien, saya selalu berusaha ngelihat ini di mereka tuh masih berada di dalam kotak bersama masalah. Kadang-kadang ada klien yang sudah berhasil keluar dari kotak melihat masalah gitu loh. Oke. Tapi mayoritas itu mereka masih berada di dalam, ibaratnya kayak katak dalam tempurung.
Nah, yang dilakukan di Dynargie ngapain dong dengan melihat orang dalam kotak itu?
Nah, ini, ini sesuatu yang, yang eh, apa namanya? eh, kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya eh, kita berusaha menemukan pain points atau challenges-nya mereka.
Bagaimana kalau kita eh, melakukan ini supaya eh, eh, mencapai itu? Gitu. Misalnya, itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Dengan kita bertanya gitu pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh terbuka.
Oh.
Oke. Semakin kita diskusi, ya dengan mereka eh, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu per satu sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datarlah bisa dibilang.
Hmm. Nah, ini, ini sesuatu yang, eh, eh, apa namanya? eh, kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau ya istilahnya pakai, makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya eh, kita berusaha menemukan eh, pain points atau challenges-nya mereka. Hmm. Bagaimana kalau, kita eh melakukan ini supaya eh, eh mencapai itu gitu? Misalnya itu suatu ramuannya kita temuannya kita. Hmm. Dengan kita bertanya gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya dengan mereka eh, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu per satu, sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datar lah bisa dibilang.
Hmm.
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak. Itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu, atau gimana sih maksudnya?
Enggak juga. Kita, kita kalau ketemu klien kan pasti, eee, properly kalau zaman dulu ya, face to face ya, kita pasti bersebrangan. Nah, sekarang
Iya, heeh heeh, betul betul.
Ini kan kita seberangan gini kan, walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan gitu kan. Tapi kan kita actually enggak sampingan.
Iya, iya iya.
Nah, ini
Sesuatu yang di tahap satu, dua, tiga tuh crucial dalam sales, mengetahui, meyakinkan, dan menyimpulkan.
Ini suatu yang crucial. Pada saat kita bisa duduk berdampingan, melihat kepada masalah,
bisa jadi customer kita, klien kita makin terbuka terhadap,
bukan hanya solusi yang dia pikirin aja yang dia, dia, maui, gitu kan. Bisa jadi A, bisa jadi B, bisa jadi C, bisa jadi banyak nih alternatif solusinya.
Gitu kan. Tapi ya itu sesuatu yang bisa kita tarik dalam tahap berikutnya, terutama pada saat kita mau present proposal nanti kan, ya.
Hmm.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien kan pasti eee properly kalau zaman dulu, ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya, heeh heeh, betul betul.
Ini kan kita seberangan gini, kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua, nih, samping kiri kanan gitu kan. Tapi kan kita actually enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini, sesuatu yang, yang, eee, apa namanya? Eee, kita selalu berusaha lakukan, yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai, makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya, eee, kita berusaha menemukan, ee, pain point atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita, ee, melakukan ini supaya, eee, mencapai itu? Gitu. Misalnya, itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya, gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh, terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka, ee, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan, kayak kita membuka kotaknya satu persatu sampai kotaknya itu cuma jadi selembar karton datarlah bisa dibilang.
Hmm.
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh.
Ee, tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan, pasti, eee, properly kalau zaman dulu, ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang,
Iya. Iya heeh heeh, betul betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan gitu kan. Tapi kan, kita actually enggak sampingan.
Iya iya.
Nah, ini sesuatu yang yang ee apa namanya, ee kita selalu berusaha lakukan, yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai. Makanya dalam proposal kita tuh selalu, sifatnya ee, kita berusaha menemukan ee pain point atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita ee melakukan ini supaya, eee, mencapai itu gitu? Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya gitu pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi, itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya itu terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka, eee justru dengan semakin bertanya, yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu persatu, sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datar lah bisa dibilang.
Hmm.
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh.
Eee tentang duduk sampingan, Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien kan pasti, eee properly kalau zaman dulu ya, face to face ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya, iya heeh, betul, betul.
ini, kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan gitu kan. Tapi kan kita, actually enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini ee sesuatu yang di tahap satu, dua, tiga itu krusial dalam sales, mengetahui, meyakinkan, dan menyimpulkan.
Ini suatu yang krusial.
Pada saat kita bisa duduk berdampingan, melihat kepada masalah,
bisa jadi customer kita, klien kita makin terbuka terhadap
bukan hanya solusi yang dia pikirin aja yang dia, dia mauin gitu kan. Bisa jadi A, bisa jadi B, bisa jadi C, bisa jadi banyak nih alternatif solusinya.
Gitu kan. Tapi, ya, itu sesuatu yang bisa kita tarik dalam tahap berikutnya, terutama pada saat kita mau present proposal nanti, kan. Ya.
Hmm.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga, kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien kan pasti, eee properly kalau zaman dulu ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya, iya, heeh, betul, betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua, nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan, kita actually enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini,
sesuatu yang, yang, ee, apa namanya? Ee, kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau, ya, istilahnya pakai, makanya, dalam proposal kita tuh selalu, sifatnya ee, kita berusaha menemukan, ee, pain points atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau, kita, ee, melakukan ini supaya, eee, mencapai itu? Gitu. Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya, gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi, itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh, terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka, ee, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan, kayak kita membuka kotaknya satu persatu, sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datar lah bisa dibilang.
Hmm.
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oke.
Eee tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana, sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan pasti eee, properly kalau zaman dulu ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya heeh heeh, betul, betul.
ini, kan kita seberangan gini, kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua, nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan, kita actually enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini, ee, sesuatu yang di tahap satu, dua, tiga itu crucial dalam sales, mengetahui, meyakinkan dan menyimpulkan.
Ini suatu yang crucial.
Pada saat kita bisa duduk berdampingan, melihat kepada masalah, bisa jadi customer kita, klien kita makin terbuka terhadap
bukan hanya solusi yang dia pikirin aja yang dia, dia mauin, gitu kan. Bisa jadi A, bisa jadi B, bisa jadi C, bisa jadi banyak, nih, alternatif solusinya.
Gitu, kan? Tapi ya itu, sesuatu yang bisa kita tarik dalam tahap berikutnya terutama pada saat kita mau present proposal nanti, kan ya.
Hmm.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan, pasti, ee, properly kalau zaman dulu, ya, face to face ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya, iya, heeh. Betul, betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan gitu kan. Tapi kan kita actually enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini, ee suatu yang, ee apa namanya? Ee kita selalu berusaha lakukan, yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya ee kita berusaha menemukan ee pain point atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita ee melakukan ini supaya ee mencapai itu, gitu. Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya, gitu. Pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya itu terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka ee justru dengan semakin bertanya, yang sering saya temukan, kayak kita membuka kotaknya satu persatu, sampai kotaknya itu cuma jadi selembar karton datar lah bisa dibilang.
Hmm.
Jadi kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oke.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak. Itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita kita kalau, kita kalau ketemu klien kan pasti eee properly kalau zaman dulu ya face to face ya kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya iya heeh betul, betul.
Ini kan kita seberangan gini kan walaupun sekarang di layar ini ada dua, nih. Samping kiri kanan gitu kan. Tapi kan kita actually enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini ee sesuatu yang di tahap 1 2 3 itu krusial dalam sales. Mengetahui, meyakinkan, dan menyimpulkan.
Ini suatu yang krusial.
Pada saat kita bisa duduk berdampingan, melihat kepada masalah bisa jadi customer kita, klien kita makin terbuka terhadap
Bukan hanya solusi yang dia pikirin aja yang dia, dia, mauin gitu kan. Bisa jadi A, bisa jadi B, bisa jadi C, bisa jadi banyak nih alternatif solusinya.
Gitu kan. Tapi ya itu sesuatu yang bisa kita tarik dalam tahap berikutnya, terutama pada saat kita mau present proposal nanti kan, ya.
Hmm
Ee tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau ketemu klien kan pasti ee properly kalau jaman dulu ya face to face ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang,
Iya, iya, heeh. Betul, betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan kita, actually, enggak sampingan.
Iya iya
Nah, ini ee, sesuatu yang di tahap satu, dua, tiga, tuh krusial dalam sales, mengetahui, meyakinkan, dan menyimpulkan.
Ini suatu yang krusial.
Pada saat kita bisa duduk berdampingan, melihat kepada masalah, bisa jadi customer kita, klien kita makin terbuka terhadap
bukan hanya solusi yang dia pikirin aja yang dia, dia, mauin gitu kan. Bisa jadi A, bisa jadi B, bisa jadi C, bisa jadi banyak nih, alternatif solusinya.
Betul.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak. Itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien kan pasti eee, properly kalau zaman dulu ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang.
Iya, iya, heeh. Betul betul.
Ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan kita, actually, enggak sampingan.
Iya iya.
Nah, ini.
Sesuatu yang, yang, eee apa namanya? Ee kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau ya istilahnya pakai makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya, eee, kita berusaha menemukan ee pain points atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita, ee, melakukan ini supaya eee mencapai itu? Gitu. Misalnya, itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya, gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka ee, justru dengan semakin bertanya, yang sering saya temukan, kayak kita membuka kotaknya satu persatu, sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datarlah, bisa dibilang.
Hmm.
Jadi kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oke.
Ee, tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu, atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan, pasti, eee, properly kalau zaman dulu, ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya. Heeh, betul betul.
ini kan kita seberangan gini, kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan gitu, kan. Tapi kan, kita, actually, enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini, eee sesuatu yang di tahap satu, dua, tiga itu crucial dalam sales, mengetahui, meyakinkan dan menyimpulkan.
Ini suatu yang crucial.
Pada saat kita bisa duduk berdampingan, melihat kepada masalah, bisa jadi customer kita, klien kita makin terbuka terhadap bukan hanya solusi yang dia pikirin aja yang dia, dia mauin, gitu, kan? Bisa jadi A, bisa jadi B, bisa jadi C, bisa jadi banyak nih alternatif solusinya.
Hmm.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak. Itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien kan pasti, eee, properly kalau zaman dulu ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya, iya. Heeh, betul, betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua, nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan kita, actually, enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini
Sesuatu yang, yang, ee, apa namanya? Ee kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai makanya dalam proposal kita itu selalu sifatnya, eee, kita berusaha menemukan, ee, pain point atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita, ee, melakukan ini supaya, eee, mencapai itu? Gitu. Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya, gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh, terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka ee, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu persatu, sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datar lah, bisa dibilang.
Hmm.
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh.
Eee, tentang duduk sampingan, Pak. Itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu, atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana, sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien kan pasti, eee, properly kalau zaman dulu, ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya, heeh. Betul, betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan gitu kan. Tapi kan kita, actually, enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini
sesuatu yang, yang eee, apa namanya? Ee kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai. Makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya eh, kita berusaha menemukan eh, pain point atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita, ee, melakukan ini supaya eee, mencapai itu? Gitu. Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm
Dengan kita bertanya gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka ee, justru dengan semakin bertanya, yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu persatu sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datar lah bisa dibilang.
Hmm.
Jadi kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh.
Eee, tentang duduk sampingan, Pak. Itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana, sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan, pasti, eee, properly kalau zaman dulu ya, face to face ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya, heeh. Betul, betul.
Ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan kita, actually, enggak sampingan.
Iya, iya
Nah, ini,
sesuatu yang yang, eh, apa namanya? Eh kita selalu berusaha lakukan, yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai. Makanya, dalam proposal kita tuh selalu, sifatnya eh kita berusaha menemukan ee pain points atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita ee, melakukan ini, supaya eee, mencapai itu? Gitu. Misalnya, itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya, gitu. Pada saat kita ketemu lagi, atau pada saat kita diskusi, itu pelan-pelan tuh, kayak kotaknya tuh, terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya dengan mereka ee, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan, kayak kita membuka kotaknya satu persatu sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datarlah bisa dibilang.
Hmm
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak. Itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu, atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan, pasti, eee properly kalau zaman dulu ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah sekarang
Iya iya, heeh betul betul.
ini kan kita seberangan gini, kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua, nih. Samping kiri kanan, gitu kan. Tapi, kan kita, actually, nggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini,
sesuatu yang, yang eh apa namanya eh kita selalu berusaha lakukan, yaitu bagaimana kalau ya istilahnya pakai makanya dalam proposal kita itu selalu sifatnya, ee, kita berusaha menemukan, ee pain points, atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau, kita, eh, melakukan ini, supaya, eh, eh mencapai itu? Gitu. Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hm.
Dengan kita bertanya gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi, itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya dengan mereka, ee justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan, kayak kita membuka kotaknya satu persatu sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datarlah bisa dibilang.
Hmm
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak. Itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau kita kalau ketemu klien kan pasti eee, properly kalau jaman dulu, ya. Face to face ya. Kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya. Heeh. Betul, betul.
Ini, kan, kita seberangan gini, kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua, nih. Samping, kiri, kanan, gitu, kan. Tapi kan, kita actually, nggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini ee sesuatu yang di tahap satu, dua, tiga itu crucial dalam sales, mengetahui, meyakinkan dan menyimpulkan.
Ini suatu yang crucial.
Pada saat kita bisa duduk berdampingan, melihat kepada masalah. Bisa jadi customer kita, klien kita makin terbuka terhadap
Bukan hanya solusi yang dia pikirin aja, yang dia, dia, mauin gitu, kan. Bisa jadi A, bisa jadi B, bisa jadi C, bisa jadi banyak nih alternatif solusinya.
Betul.
Ee tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu, atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana, sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau kita kalau ketemu klien kan pasti, eee properly kalau zaman dulu ya face to face ya kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya, heeh. Betul, betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih samping kiri kanan gitu, kan. Tapi kan kita actually enggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini,
sesuatu yang, yang eee, apa namanya? Ee kita selalu berusaha lakukan, yaitu bagaimana kalau ya, istilahnya pakai. Makanya, dalam proposal kita itu selalu, sifatnya ee kita berusaha menemukan ee, pain points, atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita ee, melakukan ini supaya eee mencapai itu. Gitu, misalnya, itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya gitu. Pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi, itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya tuh terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka eh, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu per satu, sampai kotaknya itu cuma jadi selembar karton datarlah bisa dibilang.
Hmm.
Jadi kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu, yang sudah kita buka, bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oke.
Ee, tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu, atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana, sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan pasti, ee properly kalau zaman dulu, ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya. Heeh. Betul betul.
ini, kan kita seberangan gini, kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua, nih. Samping, kiri, kanan, gitu kan. Tapi kan, kita, actually, nggak sampingan.
Iya iya.
Nah, ini
sesuatu yang yang ee, apa namanya? Ee kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai makanya dalam proposal kita itu selalu sifatnya ee kita berusaha menemukan ee pain points, atau challenges-nya mereka.
Hm.
Bagaimana kalau, kita eh melakukan ini supaya ee mencapai itu? Gitu. Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm
Dengan kita bertanya, gitu. Pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh, kayak kotaknya tuh terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka, eee justru dengan semakin bertanya, yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu per satu, sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datarlah, bisa dibilang.
Hmm
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu, yang sudah kita buka, bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oke.
Eee, tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga, kita, kita kalau kita kalau ketemu klien kan pasti ee properly kalau jaman dulu ya face to face ya, kita pasti berseberangan. Nah sekarang
Iya. Iya. Heeh. Betul betul.
ini, kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan kita, actually, nggak sampingan.
Iya, iya.
Nah ini
sesuatu yang, yang eee, apa namanya? Ee, kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai. Makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya eee, kita berusaha menemukan eee, pain points atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita eee, melakukan ini supaya, eee mencapai itu? Gitu. Misalnya, itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya, gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya itu terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka, ee justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu persatu sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datar lah bisa dibilang.
Hmm.
Jadi kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh.
Ee, tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan, pasti, eee properly kalau zaman dulu ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya, iya, heeh. Betul, betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan kita, actually, nggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini ee suatu yang, ee apa namanya? Ee, kita selalu berusaha lakukan yaitu bagaimana kalau, ya istilahnya pakai, makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya ee, kita berusaha menemukan, eee pain point atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau kita, eee, melakukan ini supaya ee, mencapai itu? Gitu. Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya gitu, pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya itu terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi ya, dengan mereka eee, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu persatu sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datarlah, bisa dibilang.
Hmm.
Jadi, kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu yang sudah kita buka. Bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oke.
Ee, tentang duduk sampingan, Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana, sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien kan pasti, ee, properly kalau zaman dulu, ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang
Iya. Iya, heeh. Betul, betul.
ini kan kita seberangan gini kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan kita, actually, nggak sampingan.
Iya, iya.
Nah, ini,
sesuatu yang, yang ee apa namanya? Ee kita selalu berusaha lakukan, yaitu bagaimana kalau ya, istilahnya pakai, makanya dalam proposal kita tuh selalu sifatnya ee kita berusaha menemukan ee pain point atau challenges-nya mereka.
Hmm.
Bagaimana kalau, kita eh, melakukan ini supaya eee, mencapai itu? Gitu. Misalnya itu suatu ramuannya kita, temuannya kita.
Hmm.
Dengan kita bertanya, gitu. Pada saat kita ketemu lagi atau pada saat kita diskusi itu pelan-pelan tuh kayak kotaknya itu terbuka.
Oke.
Oke. Semakin kita diskusi, ya, dengan mereka, eee, justru dengan semakin bertanya yang sering saya temukan kayak kita membuka kotaknya satu per satu, sampai kotaknya itu cuman jadi selembar karton datar lah bisa dibilang.
Hmm
Jadi kita ajak klien keluar dan duduk sampingan sama kita, melihat ke masalah itu, yang sudah kita buka, bahwa sebenarnya solusi yang dipikirkan belum tentu solusi yang dibutuhkan.
Oh,
Ee, tentang duduk sampingan Pak, itu secara harfiah kita akan ketemu terus duduk bersebelahan gitu, atau gimana sih maksudnya?
Maksudnya gimana, sih?
Enggak juga. Kita, kita kalau, kita kalau ketemu klien, kan, pasti, eee, properly kalau zaman dulu ya, face to face, ya, kita pasti berseberangan. Nah, sekarang.
Iya, iya, heeh. Betul, betul.
ini kan kita seberangan gini, kan. Walaupun sekarang di layar ini ada dua nih, samping kiri kanan, gitu kan. Tapi kan kita
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Mohon maaf lahir dan batin ya. Ini kemarin ee lebaran libur kan pas hari Kamis kita launching. Ini episode berikutnya.
Iya, iya.
Pak DJ ya? Enggak apa-apa saya panggil Pak DJ ya. Ini tentang Enggak apa-apa.
tentang bertanya nih. Lebih banyak ee bertanya ke klien. Gitu. Kadang-kadang ee enggak tahu nih mau tanya apa, gitu. Pengalaman Dynargie sendiri seperti apa?
Emm, kita tuh seringkali kalau apa ee kita sendiri ya, waktu kita bertemu dengan klien. Ee Dynargie konsultan itu selalu lebih banyak bertanya. Hmm.
Karena kita berusaha mengerti. Nah, jenis pertanyaan kita yang kita gunakan lebih banyak terbuka pertanyaan, bukan tertutup. Jadi.
Iya. Jadi ee ya, lebih ke arah apa yang menjadi masalah, apa yang di inginkan, bagaimana kondisinya saat ini. Semua yang tidak bisa dijawab dengan ya atau tidak. Kalau tertutup kan ya atau tidak.
Oke. Nah, kalau pertanyaan tertutup itu lebih kayak kita diinterogasi nantinya. Ya enggak? Daniel sudah makan belum? Sudah. Oh. Makanya.
Makan siang sudah? Sudah. Oke. Daniel melakukan ini tidak? Iya. Iya, iya. Iya, tidak, iya, tidak. Nah, pertanyaan yes, no, yes, no gitu loh. Itu akan membuat ee ee lawan bicara kita merasa seperti diinterogasi. Nah, ini suatu Iya.
apa sih dalam tahap sales itu, kalau kemarin ee Saras bilang kita harus ngumpulin yang diinginkan oleh klien. Kita harus mengerti ee apa yang mereka mauin. Nah, itu hanya bisa digali tanpa asumsi dari kita kalau kita bertanya menggunakan lebih banyak pertanyaan terbuka.
Dan ini menghindari kesan interogasi. Ini justru malah membuat kita ee kayak apa ya? Ngobrol. Biasa gitu loh. Hmm.
Kayak sama teman, ngobrolnya.
Karena kita punya pengalaman juga dengan ee satu klien yang, yang membeli ee apa ee innovation ee kelasnya kita. Gitu kan? Nah, salah satu yang paling ee istilahnya mindset-nya paling tertutup ee istilahnya belum belum melihat mindset yang lain adalah cara mereka bertanya karena mereka cenderung melakukan pertanyaan lebih ke arah ee ee tertutup. Interogasi. Bukan ngobrol.
Nah, di sini untuk merubah mindset-nya itu dari sifatnya pertanyaan tertutup atau kayak ee tendennya kualitatif lah. Heem.
Ee atau kuantitatif. Nah yang tertutup itu akan lebih banyak kuanti- kuantiti yang dapat, gitu. Makan berapa banyak sehari? Tiga, ini, berapa, itu, berapa, ini suka apa tidak? Yes, no, yes, no gitu kan. Instead of ee bertanya yang lebih ee jawabannya yang quality yang kita mauin, kita mau tahu. Jadi kita berusaha mengerti lawan bicara kita. Hmm.
Oke, caranya adalah dengan menggunakan pertanyaan terbuka. Ya agar eee terjadi interaksi dan ngobrol. Yang ditanyain apa, Pak?
Iya.
Mmm.
Emm. Kalau kita mau mencari ee atau mau menjual sesuatu yang dibutuhkan, gitu kan, atau mencari suatu solusi yang mungkin ee dibutuhkan oleh ee klien kita. Ee ini dalam topiknya masih jualan kan ya. Heem. Kita harusnya fokuskan pertanyaan ke mana? Apakah masa lalu, masa sekarang atau masa depan?
Masa depan.
Kalau masa lalu, kita akan dapat banyak ke istilahnya apa ya? Sesuatu yang yang mungkin sifatnya data gitu kan memang sudah pernah terjadi di masa lalu. Iya, iya. Iya.
Tapi itu tidak memberikan potret terhadap kondisinya yang saat ini. Itu sudah pernah terjadi sebelumnya. Pertanyaan terbuka kita, kualitatif questions-nya kita itu, lebih arah mengerti ee saat ini tuh apa? Kondisinya, situasinya apa yang dihadapi? Karena yang sudah masa lalu kan enggak bisa kita rubah. Betul. Mungkin perlu kadang-kadang. Yes.
Tapi tidak selalu, tidak, jangan terlalu fokus ke masa lalu kalau saran dari saya saat ini dan lebih ke arah yang diinginkan. Jadi itu sudah masuk ke masa depan. Hmm. Heem.
Nah, ini ini, ini suatu pengalaman yang, yang, yang agak unik gitu kan waktu ee apa ee ee kita mencari kantor, Dynargie Indonesia tuh posisinya di mana enaknya di mana gitu, luas kantornya kayak apa. Hmm, heem.
Banyak ee broker yang saya kontak, itu hanya bertanya kepada budget mostly. Budgetnya berapa Pak?
Iya, iya, betul.
Oke, dicariin.
Ini, ini, ini. Enggak-enggak ini di luar area. Baru bertanya areanya ee yang mana? gitu kan. Baru di-scope di situ. Tapi masih budget sama area. Setelah ee daftarnya habis, biasanya dia akan cuekin saya.
Oke. Iya, iya, iya. Iya.
Karena dia sudah enggak punya database lagi kan, gitu. Oh.
Oh, saya udah enggak ada lagi Pak habis, Pak barang saya, dagangannya gitu. Lah ini.
Kalau menamakan diri kita konsultan, gitu kan ee untuk whether itu untuk rumah, untuk ee ee produk, untuk solusi, even product banking saja, itu kita kan juga harus lebih mengerti dulu, saat ini kebutuhannya apa? Ke depannya, kebutuhannya apa lagi, gitu. Nah, kalau kita bertanya seperti itu seperti broker yang akhirnya berhasil mendapatkan kantor yang sekarang Dynargie ee berkedudukan nih, di di di apa namanya, Brawijaya itu. Hmm. Itu karena dia berusaha mengerti areanya di mana, kebutuhannya berapa orang di kantor, mau ada apa aja di kantor, wah bayangannya bisa mandi ya di kantor? Iya, karena saya hobi sepeda, saya kadang-kadang sepedaan ke kantor terus kalau siangnya meeting kan saya harus bisa mandi. Saya bilang. Hmm, heem.
Jadi kayak kayak ngobrol sama teman.
Ke depannya akan berkembang jadi 100 orang atau 50 orang, enggak, Pak kantornya.
Wah belum tentu saya enggak ngelihat dalam 5 tahun ke depan, kita akan tetap bukti. Oke, terus bayangan kantornya kayak apa nantinya? Penginnya sih kayak kafe karena kita saat ini sering bekerja di kafe dan kita nyaman. Nah, dari kriteria itu dia tahu, berat dia bawa saya jalan-jalan cuman tiga kali kalau enggak salah yang di kali ketiga langsung dapat dengan budget yang kita mau dan ee suatu rumah tua yang potensi kita renovasi untuk jadi kayak kafe dengan budget kita untuk renovasi. Itu. Heem, heem.
Ini pentingnya kalau kita mau berjualan ee bukan cuman sekedar ee hard selling, pushing produk gitu kan yang kita punya, ini yang kita punya, ini begitu yang punya kita punya habis, "Oke saya enggak bisa jualan ke Anda gitu." Tapi kita berusaha mengerti, bahkan kita go beyond ee maksudnya ee waktu kita dapat rumah gitu, rumah itu bukan dalam listing-nya broker.
Oh.
Justru brokernya ini malah ee berani masuk ke rumah itu yang lagi ada bazaar mencari tahu siapa pemiliknya, ngobrol kenalan sama pemiliknya, rumah ini mau disewain enggak? Kayaknya ada yang tertarik nih klien saya. Oh.
Ini, ini bedanya si penjual sama si konsultan yang jualan. Kalau buat saya. Iya. Iya, iya.
Oke. Bagaimana untuk memastikan bahwa si klien happy dengan ee tawaran yang kita berikan, Pak?
Nah, itu setelah terjadi sales ini, sudah tertutup. Heem.
Apakah kita cuek sama klien, kita enggak hubungin lagi, enggak even nanya bagaimana? Oh, oke.
Apa ee ininya, ah, masih ada kebutuhan lain enggak? Suka enggak kemarin yang ini? Wah, sudah jadi sampai di mana? Renovasinya sudah sampai mana? Gitu. Nah, ini kan ee kalau di dunia sales itu dibilang hunter sama farmer gitu. Hunter itu kan mencari klien baru, dapat akuisisi baru gitu kan, klien baru. Kalau farmer kan ee kebanyakan kalau di sales itu lebih ke arah, "Oh ini big account harus dibikin loyal. Nah, kita harus farming dia." Farming kan hubungannya kan menanam benih lagi, dirawat, disiramin, and so on. Makanya ada istilah itu. Nah, apakah ee dalam seorang sales itu hanya hunter saja atau hanya farmer saja atau bahkan bisa dua-duanya. Iya, iya.
Ada di dalam satu orang sales. Ideally kita harus punya mindset yang ee bisa apa sih ee switching karena mindset itu kan kita yang kuasai. Hmm, heem.
Oh, saat ini saya lagi cari klien baru. Oke, saya pakai hunter. Kalau sudah dapat, mindset saya harus switch, bagaimana saya bisa me-retain klien itu, supaya terus membeli dari saya. Oke.
Nah, yang kedua adalah ee lihat pertanyaan-pertanyaan kita. Kita terlalu menggali masa lalu atau kita menggali saat ini gitu. Hmm.
Kita berusaha mengerti saat ini.
Nah, itu, itulah ee apa ee mindset yang lebih friendly ee untuk mendapat ee data yang kualitatif gitu kan. Kita kan seringkali enggak sadar loh. Kita ngotot, kita bilang kita bertanya pertanyaan terbuka padahal tidak. Hmm.
Kita ngotot kita ngobrol. Padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So, kenali dulu di mana area kita harus improve supaya ee sales kita bisa meningkat ee relasi kita dengan klien kita bisa naik gitu kan, bisa makin bagus gitu kan. Hmm.
Oke. Baik jadi ee hari ini yang kita ngobrolkan tadi adalah tentang bertanyanya bukan interogasi tapi lebih ke ngobrol. Iya.
Kemudian yang kedua ee fokus pada sekarang, kebutuhan sekarang dan juga masa depan.
Sekarang dan masa depan.
Ya.
Mmm, oke. Baik. Itu mindset yang harus dimiliki untuk Anda memulai sales-nya. Sepertinya lebih ee pas kalau Pak Djoko yang menyampaikan recap-nya. Apa tipsnya untuk sahabat-sahabat Dynargie di episode kali ini.
Oke. Berarti, ee satu, ee refleksikan ke diri sendiri dulu gitu, apakah cara saya bertanya ee benar apa tidak? Hmm.
Bagaimana caranya? Rekam aja diri sendiri pada saat melakukan aktivitas itu.
Hmm.
Seringkali kita enggak sadar loh, kita ngotot, kita bilang kita bertanya pertanyaan terbuka padahal tidak. Betul. Kita ngotot kita ngobrol padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So, kenali dulu, di mana area kita harus improve supaya sales kita bisa meningkat. Ee relasi kita dengan klien kita bisa naik gitu kan bisa makin bagus gitu kan. Iya, iya.
Nah, yang kedua adalah, ee lihat pertanyaan-pertanyaan kita. Kita terlalu menggali masa lalu, atau kita menggali saat ini gitu. Hmm.
Kita berusaha mengerti saat ini.
Nah, itu, itulah ee apa ee mindset yang lebih friendly ee untuk mendapat ee data yang kualitatif gitu ya. Kita kan seringkali enggak sadar loh. Kita ngotot, kita bilang kita bertanya pertanyaan terbuka padahal tidak. Kita ngotot kita ngobrol padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So, kenali dulu di mana area kita harus improve, supaya ee sales kita bisa meningkat, ee relasi kita dengan klien kita bisa naik, gitu kan, bisa makin bagus gitu kan.
Oke. Baik jadi ee hari ini yang kita ngobrolkan tadi adalah tentang bertanyanya bukan interogasi tapi lebih ke ngobrol. Iya.
Kemudian yang kedua, ee fokus pada sekarang, kebutuhan sekarang dan juga masa depan.
Sekarang dan masa depan. Iya.
Mm, oke. Baik. Itu mindset yang harus dimiliki untuk Anda memulai salesnya. Sepertinya lebih ee pas kalau Pak Djoko yang menyampaikan recap-nya. Apa tipsnya untuk sahabat-sahabat Dynargie di episode kali ini?
Nah, itu setelah terjadi, sales itu sudah tertutup, apakah kita cuek sama klien, kita enggak ngehubungin lagi, enggak even nanya bagaimana?
Oh, oke.
Apa ee ini nya, ah, masih ada kebutuhan lain enggak? Suka enggak kemarin yang ini? Wah, sudah jadi sampai di mana? Renovasinya sudah sampai mana? Gitu. Nah, ini kan ee kalau di dunia sales itu dibilang hunter sama farmer gitu. Hmm.
Hunter itu kan mencari klien baru. Dapat akuisisi baru, gitu kan, klien baru. Kalau farmer kan ee kebanyakan kalau di sales itu lebih ke arah, "Oh, ini big account, harus dibikin loyal." Nah, kita harus farming dia.
Farming kan hubungannya kan menanam benih lagi, dirawat, disiramin, and so on. Makanya ada istilah itu. Nah, apakah ee dalam seorang sales itu hanya hunter saja, atau hanya farmer saja, atau bahkan bisa dua-duanya?
Iya, iya.
Ada di dalam satu orang sales. Ideally, kita harus punya mindset yang ee bisa, apa sih ee switching. Karena mindset itu kan kita yang kuasai. Hmm, heem.
Oh, saat ini saya lagi cari klien baru. Oke, saya pakai hunter. Kalau sudah dapat, mindset saya harus switch. "Bagaimana saya bisa me-retain klien itu supaya terus membeli dari saya?" Oke.
Nah, yang kedua adalah ee lihat pertanyaan-pertanyaan kita. Kita terlalu menggali masa lalu, atau kita menggali saat ini, gitu.
Kita berusaha mengerti saat ini.
Nah, itu, itulah ee apa ee mindset yang lebih friendly ee untuk mendapat ee data yang kualitatif gitu ya. Kita kan seringkali enggak sadar, lho. Kita ngotot, kita bilang kita bertanya pertanyaan terbuka, padahal tidak. Hmm.
Kita ngotot kita ngobrol padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So kenali dulu di mana area kita harus improve, supaya ee sales kita bisa meningkat, ee relasi kita dengan klien kita bisa naik gitu kan, bisa makin bagus gitu kan.
Oke. Baik jadi ee hari ini yang kita ngobrolkan tadi adalah tentang bertanyanya bukan interogasi tapi lebih ke ngobrol. Iya.
Kemudian yang kedua, ee fokus pada sekarang, kebutuhan sekarang dan juga masa depan.
Sekarang dan masa depan. Iya.
Hmm, oke. Baik. Itu mindset yang harus dimiliki untuk Anda memulai sales-nya. Sepertinya lebih ee pas kalau Pak Djoko yang menyampaikan recap-nya. Apa tipsnya untuk sahabat-sahabat Dynargie di episode kali ini?
Nah, itu setelah terjadi sales, ini sudah tertutup. Apakah kita cuek sama klien, kita enggak hubungin lagi, enggak even nanya bagaimana?
Ooh.
Apa ee ininya, "Ah, masih ada kebutuhan lain nggak? Suka enggak kemarin yang ini? Wah, sudah jadi sampai di mana? Renovasinya sudah sampai mana?" gitu. Nah, ini kan ee kalau di dunia sales itu dibilang hunter sama farmer, gitu.
Hmm.
Hunter itu kan mencari klien baru. Dapat akuisisi baru gitu kan, klien baru. Kalau farmer kan ee kebanyakan kalau di sales itu lebih ke arah, "Oh, ini big account harus dibikin loyal." Nah, kita harus farming dia. Farming kan hubungannya kan menanam benih lagi, dirawat, disiramin and so on. Makanya ada istilah itu. Nah, apakah ee dalam seorang sales itu hanya hunter saja atau hanya farmer saja atau bahkan bisa dua-duanya?
Iya, iya.
Ada di dalam satu orang sales. Ideally, kita harus punya mindset yang ee bisa apa sih? Ee switching. Karena mindset itu kan kita yang kuasai. Hmm, heem.
Oh, saat ini saya lagi cari klien baru. Oke, saya pakai hunter. Kalau sudah dapat mindset saya harus switch, "Bagaimana saya bisa me-retain klien itu supaya terus membeli dari saya?" Oke.
Nah, yang kedua adalah ee lihat pertanyaan-pertanyaan kita. Kita terlalu menggali masa lalu atau kita menggali saat ini, gitu. Kita berusaha mengerti saat ini. Nah, itu, itulah ee apa, ee mindset yang lebih friendly ee untuk mendapat ee data yang kualitatif, gitu ya. Kita kan seringkali enggak sadar, lho. Kita ngotot, kita bilang kita bertanya pertanyaan terbuka padahal tidak. Kita ngotot, kita ngobrol, padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So, kenali dulu di mana area kita harus improve, supaya ee sales kita bisa meningkat, ee relasi kita dengan klien kita bisa naik, gitu kan, bisa makin bagus, gitu kan.
Oke. Baik. Jadi ee hari ini yang kita ngobrolkan tadi adalah tentang bertanyanya bukan interogasi, tapi lebih ke ngobrol. Iya.
Kemudian yang kedua ee fokus pada sekarang, kebutuhan sekarang dan juga masa depan.
Sekarang dan masa depan. Iya.
Oke. Baik. Itu mindset yang harus dimiliki untuk Anda memulai sales-nya. Sepertinya lebih ee pas kalau Pak Djoko yang menyampaikan recap-nya. Apa tipsnya untuk sahabat-sahabat Dynargie di episode kali ini?
Ee, em. Kita tuh seringkali kalau, apa, ee kita sendiri ya. Waktu kita bertemu dengan klien. Ee, Dynargie Consultant itu selalu lebih banyak bertanya. Hmm.
Karena kita berusaha mengerti. Nah, jenis pertanyaan kita yang kita gunakan, lebih banyak terbuka pertanyaannya, bukan tertutup. Misalnya.
Jadi.
Ya, lebih ke arah, apa yang menjadi masalah? Apa yang diinginkan? Bagaimana kondisinya saat ini? Semua yang tidak bisa dijawab dengan ya atau tidak. Kalau tertutup, kan, ya atau tidak.
Oke. Nah, kalau pertanyaan tertutup, itu lebih kayak kita diinterogasi nantinya. Ya, enggak? "Daniel, sudah makan belum? Sudah." Oh. Makanya.
Makan siang sudah?
Sudah. Oke. "Daniel, melakukan ini tidak?" Iya.
Iya, iya.
Iya tidak, iya tidak. Nah. Pertanyaan "Yes", "No", "Yes", "No", gitu, loh. Itu akan membuat, ee, ee lawan bicara kita merasa seperti diinterogasi. Nah, ini suatu. Iya.
Apa, sih, dalam tahap sales itu. Kalau, kemarin, ee, Saras bilang, "Kita harus ngumpulin yang diinginkan oleh klien. Kita harus mengerti. Ee, apa yang mereka mauin." Nah, itu hanya bisa digali tanpa asumsi dari kita kalau kita bertanya, menggunakan lebih banyak pertanyaan terbuka. Hmm.
Dan ini menghindari kesan interogasi. Ini justru malah membuat kita ee kayak, apa ya? Ngobrol biasa, gitu loh. Hmm.
Kayak sama teman, ngobrolnya.
Karena kita punya pengalaman juga dengan ee satu klien, yang, yang membeli ee apa, ee, innovation. Ee, kelasnya kita gitu, kan? Nah.
Salah satu yang paling, ee, ee istilahnya mindset-nya paling tertutup. Ee, istilahnya belum, belum melihat mindset yang lain adalah, cara mereka bertanya. Karena mereka cenderung melakukan pertanyaan lebih ke arah ee ee tertutup, interogasi. Bukan ngobrol.
Nah, di sini untuk merubah mindset-nya itu, dari sifatnya pertanyaan tertutup, atau kayak, ee, tendensinya kualitatif lah. Hmm.
Ee atau kuantitatif. Nah, yang tertutup, itu akan lebih banyak kuanti-kuantiti yang dapat, gitu. "Makan berapa banyak sehari? Tiga. Ini, berapa, itu, berapa, ini suka apa tidak? Yes, no, yes, no", gitu, kan. Instead of ee bertanya yang lebih, ee, jawabannya yang quality yang kita mauin, kita mau tahu. Jadi kita berusaha mengerti lawan bicara kita.
Oke. Caranya adalah dengan menggunakan pertanyaan terbuka. Ya, agar eee terjadi interaksi dan ngobrol. Yang ditanyain apa, Pak?
Nah, ee, em. Kalau kita mau mencari, ee atau mau menjual sesuatu yang dibutuhkan, gitu kan atau mencari suatu solusi yang mungkin ee dibutuhkan oleh ee klien kita. Ee ini dalam topiknya masih jualan kan ya? Hmm. Kita harusnya fokuskan pertanyaan ke mana? Apakah masa lalu, masa sekarang, atau masa depan?
Masa depan.
Kalau masa lalu, kita akan dapat banyak ke, istilahnya apa ya? Sesuatu yang yang mungkin sifatnya data gitu, kan. Memang sudah pernah terjadi di masa lalu. Iya, iya. Iya.
Tapi itu tidak memberikan potret terhadap kondisinya yang saat ini. Itu sudah pernah terjadi sebelumnya. Pertanyaan terbuka kita, kualitatif question-nya kita itu, lebih arah mengerti, ee, "Saat ini tuh, apa? Kondisinya, situasinya apa yang dihadapi?" Karena yang sudah masa lalu kan enggak bisa kita rubah.
Betul. Mungkin perlu kadang-kadang. Yes.
Tapi, tidak selalu, tidak, jangan terlalu fokus ke masa lalu, kalau saran dari saya. Saat ini, dan lebih ke arah yang diinginkan. Jadi, itu sudah masuk ke masa depan. Hmm. Heem.
Nah ini, ini, ini suatu pengalaman yang, yang, yang agak unik gitu, kan. Waktu, ee, apa, ee, ee kita mencari kantor, Dynargie Indonesia tuh, posisinya di mana? Enaknya di mana? Gitu, luas kantornya kayak apa? Hmm, heem.
Banyak, ee broker yang saya kontak, itu hanya bertanya kepada budget, mostly. "Budget-nya berapa, Pak?"
Iya, iya, betul.
Oke. Dicariin.
"Ini, ini, ini. Enggak, enggak. Ini di luar area." Baru bertanya, "Areanya, ee, yang mana?", gitu kan. Baru di-scope di situ. Tapi, masih budget sama area. Setelah, ee, daftarnya habis, biasanya dia akan cuekin saya.
Oke. Iya, iya, iya. Iya.
Karena dia udah enggak punya database lagi kan, gitu. Oh.
"Oh, saya udah enggak ada lagi, Pak. Habis, Pak barang saya, dagangannya", gitu. Lah, ini.
Kalau menamakan diri kita konsultan, gitu kan, ee untuk, whether itu untuk rumah, untuk ee, ee produk, untuk solusi, even product banking saja, itu kita kan, juga harus lebih mengerti dulu, saat ini kebutuhannya apa? Kedepannya kebutuhannya apa lagi, gitu. Nah, kalau kita bertanya seperti itu, seperti broker yang akhirnya berhasil mendapatkan kantor yang sekarang Dynargie, ee, berkedudukan nih, di, di, di apa namanya? Brawijaya itu. Hmm. Itu, karena dia berusaha mengerti, areanya di mana, kebutuhannya berapa orang di kantor, mau ada apa aja di kantor? "Wah, bayangannya bisa mandi, ya di kantor?" Iya, karena saya hobi sepeda, saya kadang-kadang sepedaan ke kantor, terus kalau siangnya meeting kan, saya harus bisa mandi. Saya bilang. Hmm, heem.
Jadi, kayak, kayak ngobrol sama teman.
"Ke depannya akan berkembang jadi 100 orang, atau 50 orang, enggak Pak kantornya?"
Wah, belum tentu, saya enggak ngelihat dalam 5 tahun ke depan. Kita akan tetap bukti. Oke, terus bayangan kantornya kayak apa nantinya? "Pengennya sih, kayak kafe, karena kita saat ini sering bekerja di kafe dan kita nyaman." Nah, dari kriteria itu dia tahu, berat dia bawa saya jalan-jalan cuma tiga kali kalau enggak salah, yang di kali ketiga, langsung dapat dengan budget yang kita mau dan ee suatu rumah tua yang potensi kita renovasi untuk jadi kayak kafe dengan budget kita untuk renovasi, gitu. Heem, heem.
Ini pentingnya, kalau kita mau berjualan, ee, bukan cuman sekedar, ee, hard selling, pushing produk gitu kan, yang kita punya, ini yang kita punya, ini begitu yang punya kita, punya, habis, "Oke, saya enggak bisa jualan ke Anda" gitu. Tapi kita berusaha mengerti, bahkan kita go beyond, ee, maksudnya, ee, waktu kita dapat rumah, gitu. Rumah itu bukan dalam listing-nya broker,
Oh.
Justru brokernya ini, malah ee berani masuk ke rumah itu, yang lagi ada bazaar mencari tahu siapa pemiliknya, ngobrol kenalan sama pemiliknya, "Rumah ini mau disewain nggak? Kayaknya ada yang tertarik nih, klien saya". Oh.
Ini, ini bedanya si penjual sama si konsultan yang jualan kalau buat saya.
Iya. Iya, iya.
Oke. Bagaimana untuk memastikan bahwa si klien happy dengan ee tawaran yang kita berikan, Pak?
Nah, itu setelah terjadi sales ini, sudah tertutup. Apakah kita cuek sama klien? Kita enggak ngehubungin lagi, enggak even nanya, bagaimana?
Ooh.
Apa, ee, ini nya, "Ah, masih ada kebutuhan lain nggak? Suka nggak kemarin yang ini? Wah, sudah jadi sampai di mana? Renovasinya sudah sampai mana?" Gitu. Nah, ini kan ee kalau di dunia sales itu dibilang, hunter sama farmer, gitu. Hmm.
Hunter itu kan mencari klien baru. Dapat akuisisi baru gitu, kan, klien baru. Kalau farmer kan ee kebanyakan kalau di sales itu lebih ke arah, "Oh, ini big account, harus dibikin loyal." Nah, kita harus farming dia.
Farming kan hubungannya kan menanam benih lagi, dirawat, disiramin and so on. Makanya, ada istilah itu. Nah, apakah, ee dalam seorang sales itu hanya hunter saja, atau hanya farmer saja, atau bahkan bisa dua-duanya?
Iya, iya.
Ada di dalam satu orang sales. Ideally, kita harus punya mindset yang, ee, bisa apa, sih? Ee, switching. Karena, mindset itu kan kita yang kuasai. Hmm, heem.
Oh, saat ini saya lagi cari klien baru. Oke, saya pakai hunter. Kalau sudah dapat mindset saya harus switch, "Bagaimana saya bisa me-retain klien itu supaya terus membeli dari saya?"
Oke.
Nah, yang kedua adalah, ee, lihat pertanyaan-pertanyaan kita. Kita terlalu menggali masa lalu, atau kita menggali saat ini, gitu. Kita berusaha mengerti saat ini. Nah, itu, itulah, ee, apa, ee, mindset yang lebih friendly, ee untuk mendapat, ee, data yang kualitatif, gitu ya. Kita kan, seringkali enggak sadar lho. Kita ngotot, kita bilang kita bertanya pertanyaan terbuka, padahal tidak. Hmm.
Kita ngotot kita ngobrol padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So, kenali dulu, di mana area kita harus improve, supaya ee, sales kita bisa meningkat, ee, relasi kita dengan klien kita bisa naik, gitu kan. Bisa makin bagus, gitu kan.
Oke, baik. Jadi, ee, hari ini yang kita ngobrolkan tadi adalah tentang bertanyanya bukan interogasi tapi lebih ke ngobrol. Iya.
Kemudian yang kedua, ee fokus pada sekarang, kebutuhan sekarang dan juga masa depan.
Sekarang dan masa depan. Iya.
Oke. Baik. Itu mindset yang harus dimiliki untuk Anda memulai sales-nya. Sepertinya lebih, ee, pas kalau Pak Djoko yang menyampaikan recap-nya. Apa tipsnya untuk sahabat-sahabat Dynargie di episode kali ini?
Oke, berarti, ee satu, ee, refleksikan ke diri sendiri dulu gitu. "Apakah cara saya bertanya, ee benar apa tidak?" Hmm.
Bagaimana caranya? Rekam aja diri sendiri pada saat melakukan aktivitas itu. Hmm.
"Seringkali kita nggak sadar loh, kita ngotot, kita bilang, kita bertanya pertanyaan terbuka, padahal tidak". Kita ngotot, kita ngobrol, padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So, kenali dulu di mana area kita harus improve, supaya sales kita bisa meningkat. Ee, relasi kita dengan klien kita bisa naik, gitu kan. Bisa makin bagus, gitu kan. Yang kedua adalah ee lihat pertanyaan-pertanyaan kita. Kita terlalu menggali masa lalu, atau kita menggali saat ini, gitu. Kita berusaha mengerti saat ini. Nah, itu, itulah, ee, apa, ee mindset yang lebih friendly, ee untuk mendapat, ee data yang kualitatif, gitu ya. Kita kan, seringkali enggak sadar lho. Kita ngotot, kita bilang kita bertanya pertanyaan terbuka, padahal tidak. Kita ngotot, kita ngobrol, padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So, kenali dulu di mana area kita harus improve, supaya ee, sales kita bisa meningkat, ee, relasi kita dengan klien kita bisa naik, gitu kan. Bisa makin bagus, gitu kan. Yang kedua adalah ee lihat pertanyaan-pertanyaan kita. Kita terlalu menggali masa lalu, atau kita menggali saat ini, gitu. Kita berusaha mengerti saat ini. Nah, itu, itulah, ee, apa, ee mindset yang lebih friendly, ee untuk mendapat, ee data yang kualitatif, gitu, ya. Kita kan, seringkali enggak sadar lho. Kita ngotot, kita bilang kita bertanya pertanyaan terbuka, padahal tidak. Hmm. Kita ngotot kita ngobrol, padahal kita gayanya kayak polisi lagi interogasi. Nah, ini sesuatu yang record. So, kenali dulu di mana area kita harus improve, supaya ee sales kita bisa meningkat, ee relasi kita dengan klien kita bisa naik, gitu kan. Bisa makin bagus, gitu kan.
Oke. Baik jadi ee hari ini yang kita ngobrolkan tadi adalah tentang bertanyanya bukan interogasi, tapi lebih ke ngobrol. Iya.
Kemudian yang kedua, ee, fokus pada sekarang, kebutuhan sekarang dan juga masa depan.
Sekarang dan masa depan. Iya.
Hmm. Oke. Baik. Itu mindset yang harus dimiliki untuk anda memulai sales-nya. Sepertinya lebih ee pas kalau Pak Djoko yang menyampaikan recap-nya. Apa tipsnya untuk sahabat-sahabat Dynargie di episode kali ini?
Mmm, kita tuh, seringkali kalau apa, ee kita sendiri, ya. Waktu kita bertemu dengan klien. Ee, Dynargie consultant itu selalu lebih banyak bertanya.
Karena kita berusaha mengerti. Nah jenis pertanyaan kita yang kita gunakan lebih banyak terbuka pertanyaannya, bukan tertutup. Misalnya,
Jadi.
Ya, lebih ke arah, "Apa yang menjadi masalah? Apa yang diinginkan? Bagaimana kondisinya saat ini?" Semua yang tidak bisa dijawab dengan, ya atau tidak. Kalau tertutup, kan, ya atau tidak.
Oke. Nah, kalau pertanyaan tertutup, itu lebih kayak kita diinterogasi nantinya. Ya, nggak? "Daniel sudah makan belum? Sudah." Oh. Makanya.
Makan siang, sudah?
Sudah. Oke. "Daniel melakukan ini tidak?" Iya.
Iya, iya.
Iya, tidak, iya, tidak. Nah, pertanyaan "Yes", "No", "Yes", "No", gitu, loh. Itu akan membuat, ee, ee lawan bicara kita, merasa seperti diinterogasi. Nah, ini suatu. Iya.
Apa sih, dalam tahap sales itu. Kalau kemarin ee, Saras bilang, "Kita harus ngumpulin yang diinginkan oleh klien. Kita harus mengerti ee apa yang mereka mauin." Nah, itu hanya bisa digali tanpa asumsi dari kita, kalau kita bertanya, menggunakan lebih banyak pertanyaan terbuka.
Dan ini menghindari kesan interogasi. Ini justru malah membuat kita, ee kayak, apa ya? Ngobrol, biasa gitu loh. Hmm.
Kayak sama teman ngobrolnya.
Karena kita punya pengalaman juga dengan ee satu klien yang yang membeli ee apa? ee innovation ee, kelasnya kita, gitu kan? Nah.
Salah satu yang paling ee, ee, istilahnya, mindset-nya paling tertutup. Ee, istilahnya belum, belum melihat mindset yang lain adalah, cara mereka bertanya. Karena, mereka cenderung melakukan pertanyaan lebih ke arah, ee, ee tertutup, interogasi. Bukan ngobrol.
Nah, di sini untuk merubah mindset-nya itu, dari sifatnya pertanyaan tertutup, atau kayak, ee, tendennya kualitatif lah. Heem.
Ee, atau kuantitatif. Nah yang tertutup itu akan lebih banyak kuanti-kuantiti yang dapat, gitu. "Makan berapa banyak sehari? Tiga. Ini berapa, itu, berapa, ini suka apa tidak? Yes, no, yes, no", gitu kan. Instead of, ee, bertanya yang lebih, ee, jawabannya yang quality yang kita mauin, kita mau tahu. Jadi, kita berusaha mengerti lawan bicara kita.
Oke, caranya adalah dengan menggunakan pertanyaan terbuka ya, agar ee terjadi interaksi dan ngobrol. Yang ditanyain apa Pak?
Nah, ee em. Kalau kita mau mencari ee atau mau menjual sesuatu yang dibutuhkan gitu kan, atau mencari suatu solusi yang mungkin, ee dibutuhkan oleh ee klien kita. Ee, ini dalam topiknya masih jualan kan, ya? Hmm. Kita harusnya fokuskan pertanyaan ke mana? Apakah masa lalu, masa sekarang atau masa depan?
Masa depan.
Kalau masa lalu, kita akan dapat banyak ke, istilahnya apa, ya? Sesuatu yang, yang mungkin sifatnya data, gitu, kan. Memang sudah pernah terjadi di masa lalu.
Iya, iya. Iya.
Tapi, itu tidak memberikan potret terhadap kondisinya yang saat ini. Itu, sudah pernah terjadi sebelumnya. Pertanyaan terbuka kita, kualitatif questions-nya kita itu, lebih arah mengerti, ee, "Saat ini tuh apa? Kondisinya, situasinya apa yang dihadapi?". Karena yang sudah masa lalu kan, enggak bisa kita rubah.
Betul. Mungkin perlu kadang-kadang, Yes.
Tapi, tidak selalu, tidak, jangan terlalu fokus ke masa lalu, kalau saran dari saya. Saat ini, dan lebih ke arah yang diinginkan. Jadi, itu sudah masuk ke masa depan. Hmm, heem.
Nah, ini, ini, ini, suatu pengalaman yang, yang, yang agak unik, gitu kan. Waktu, ee, apa, ee, ee, kita mencari kantor, Dynargie Indonesia, tuh, posisinya di mana? Enaknya di mana, gitu? Luas kantornya kayak apa? Hmm, heem.
Banyak ee broker yang saya kontak, itu hanya bertanya kepada budget, mostly. "Budget-nya berapa, Pak?"
Iya, iya, betul.
Oke. Dicariin.
"Ini, ini, ini. Enggak, enggak ini di luar area". Baru bertanya "Areanya ee yang mana?" gitu, kan? Baru di-scope di situ. Tapi, masih budget sama area. Setelah ee daftarnya habis, biasanya, dia akan cuekin saya. Oke.
Iya, iya, iya. Iya.
Karena dia udah nggak punya database lagi, kan, gitu. Oh.
"Oh, saya udah nggak ada lagi, Pak. Habis, Pak barang saya, dagangannya", gitu. Lah, ini.
Kalau menamakan diri kita konsultan, gitu kan. Ee untuk whether itu untuk rumah, untuk ee, ee produk, untuk solusi, even product banking saja, itu kita kan, juga harus lebih mengerti dulu. Saat ini kebutuhannya apa? Ke depannya kebutuhannya apa lagi, gitu. Nah, kalau kita bertanya seperti itu, seperti broker yang akhirnya berhasil mendapatkan kantor yang sekarang Dynargie ee berkedudukan nih, di, di, di apa namanya? Brawijaya itu. Hmm. Itu, karena dia berusaha mengerti. Areanya di mana, kebutuhannya berapa orang di kantor, mau ada apa aja di kantor. "Wah, bayangannya bisa mandi, ya di kantor?" "Iya, karena saya hobi sepeda. Saya kadang-kadang sepedaan ke kantor. Terus, kalau siangnya meeting, kan, saya harus bisa mandi." Saya bilang. Hmm, heem.
Jadi kayak, kayak ngobrol sama teman.
"Ke depannya, akan berkembang jadi 100 orang, atau 50 orang, enggak, Pak kantornya?"
Wah, belum tentu, saya enggak ngelihat dalam 5 tahun ke depan. Kita akan tetap bukti. Oke, terus bayangan kantornya kayak apa nantinya? "Penginnya sih kayak kafe, karena kita saat ini sering bekerja di kafe dan kita nyaman." Nah, dari kriteria itu, dia tahu, berat dia bawa saya jalan-jalan cuma tiga kali, kalau nggak salah, yang di kali ketiga langsung dapat, dengan budget yang kita mau dan ee suatu rumah tua yang potensi, kita renovasi untuk jadi kayak kafe dengan budget kita untuk renovasi, gitu. Hmm, heem.
Ini pentingnya kalau kita mau berjualan ee bukan cuman sekedar ee hard selling, pushing produk gitu, kan. Yang kita punya, ini, yang kita punya, ini begitu, yang punya kita, punya, habis, "Oke, saya enggak bisa jualan ke Anda", gitu. Tapi kita berusaha mengerti, bahkan kita go beyond. Ee, maksudnya, ee waktu kita dapat rumah, gitu. Rumah itu bukan dalam listing-nya broker.
Oh.
Justru brokernya ini malah ee berani masuk ke rumah itu yang lagi ada bazar, mencari tahu siapa pemiliknya, ngobrol, kenalan sama pemiliknya, "Rumah ini mau disewain nggak? Kayaknya ada yang tertarik nih, klien saya." Oh.
Ini, ini bedanya si penjual sama si konsultan yang jualan, kalau buat saya. Iya, iya.
Oke. Bagaimana untuk memastikan bahwa si klien happy dengan, ee tawaran yang kita berikan, Pak?
Nah, itu setelah terjadi sales, ini sudah tert
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Hai, kemarin manggilnya DJ.
Oh, iya, kan? Sekarang Pak Joko lagi.
Mungkin mindset saya berubah-ubah, Pak.
Mindsetnya berubah. Si mindset ini sering, sangat sering disebut-sebut growth mindset lah, fixed mindset lah segala macam, hampir di semua bidang, apalagi ee dalam bidang profesional gitu, ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh, mindset itu sesuatu yang sebenarnya eh, setiap orang pasti, ya, pasti punyalah. Hmm. Pre eh, preferensi mindset atau yang sudah terbiasa yang mungkin didukung dengan habit, gitu kan? Eh, behavior di bawahnya. Jadi mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita believe-nya di situ, dari Dynargie, karena mindset itu, apa istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuman bilang ya, lu harus punya growth mindset. Seperti tadi Daniel bilang, harus harus agile, harus agile gitu kan.
Agile. Nah, itu kan?
Saya paling seneng tuh agile, agile gitu kan? Karena Sebenarnya apa ya? Eee, Kita eee, kadang-kadang suka punya eh, eh, self-limiting belief atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri bahwa saya enggak bisa ngerubah mindset saya.
Nah, Nah, gitu.
Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge. Kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan, eh apa namanya? participant di kelas gitu kan. Saya suka observe perilaku mereka. Let's say di kelas sales, gitu. Susah banget mereka ngobrol.
Mereka cenderung interogasi.
Pas kita lihat mindset-nya gitu kan, mereka mungkin kurang eh, eh apa? mindset yang lebih ke arah people, manusia.
Jadi mereka hanya menghargai data. Oke gitu. Mindsetnya tuh pokoknya saya harus dapat data, saya harus dapat data.
Nah, di Dynargie sendiri kita punya bahasa ki, istilahnya kita punya kamusnya sendiri lah gitu. Namanya itu be-say-do.
Itu sering saya tulis di LinkedIn-nya saya, sering saya tulis juga di LinkedIn-nya Dynargie Indonesia, gitu ya.
Ini eh, eh, istilahnya kalau eh, eh, kenapa be-say-do namanya? Karena be itu tentang masa lalu Hmm. tentang data itu tentang tujuan purpose gitu kan. Say itu tentang saat ini, ya. At present moment, gitu kan. Tentang manusianya, tentang eh, apa eh eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang lebih ke arah masa depan, lebih ke arah results, Oke. hasil akhir performance result, and so on. Itu di situ.
Berarti kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi, dia kurang ee, observasi, saya kalau di kelas kurang mindset sih, kurang bisa nyambung ke orang-orang. Oh.
kurang bisa jadi eh apa? eh, konektor bagi orang-orang, gitu. Dia enggak bisa ngelihat
ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja, dia enggak lihat manusianya. Nah ini, ini bukan cuman di ranah sales kalau mindset. Saya senangnya tuh bahasa mindset-nya Dynargie be-say-do, itu saya bisa tarik keluar dari sales. Untuk leadership misalnya, untuk people management gitu ya. Heeh. Eee seringkali emm, manager, peserta yang levelnya manager di kelas saya tuh seringkali punya masalah untuk mengatakan tidak, katakanlah ke anak buahnya.
Oh, or even ke klien. Untuk berkata tidak, tuh kayaknya tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya loh jawabannya mungkin enggak yang lain?
enggak enak, Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu sih, ya. Mindset-nya berubah.
Si mindsetnya berubah. Si mindset ini sering sangat sering disebut-sebut growth mindset lah, fixed mindset lah segala macam, hampir di semua bidang, apalagi, ee dalam bidang profesional gitu, ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh, mindset itu sesuatu yang sebenarnya, eh, setiap orang pasti, ya, pasti punyalah. Hmm. Pre eh, preferensi mindset, atau yang sudah terbiasa, yang mungkin didukung dengan habit, gitu kan? Eh, behavior di bawahnya. Jadi mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita believe-nya di situ, dari Dynargie. Karena mindset itu, apa istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuma bilang, "Ya lu harus punya growth mindset." Seperti tadi Daniel bilang, harus, harus agile, harus agile, gitu kan.
Agile. Nah, itu kan? Saya paling senang tuh agile, agile. Gitu, kan? Karena, sebenarnya, apa, ya? Eh kita eee, kadang-kadang suka punya eh eh, self-limiting belief, atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri, bahwa saya enggak bisa ngerubah mindset saya. Nah, gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge, kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan eh, apa namanya? participant, di kelas, gitu, kan? Saya suka observe perilaku mereka. Let's say, di kelas sales, gitu. Susah banget mereka ngobrol. Mereka cenderung interogasi, pas kita lihat mindset-nya gitu kan mereka mungkin kurang eh eh apa, mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi, mereka hanya menghargai data, oke. Gitu. Mindset-nya tuh, pokoknya saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri, kita punya bahasa istilahnya, kita punya kamusnya sendiri lah gitu. Namanya itu, Be-Say-Do. Itu, sering saya tulis di LinkedIn-nya saya, sering saya tulis juga di LinkedIn-nya Dynargie Indonesia, gitu, ya. Ini, eh eh, istilahnya, kalau eh eh, kenapa Be-Say-Do namanya, karena Be itu tentang masa lalu, Hmm. tentang data, itu tentang tujuan, purpose, gitu, kan. Say itu tentang saat ini. Iya. At present moment, gitu, kan. Tentang manusianya, tentang eh, apa, eh eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang, lebih ke arah masa depan, lebih ke arah result Oke. hasil akhir, performance result, and so on. Itu di situ. Jadi, kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi, dia kurang eh, observasi. Saya, kalau di kelas, kurang mindset sih, kurang bisa nyambung ke orang-orang. Oh. Kurang bisa jadi eh, apa? Eh, konektor bagi orang-orang gitu. Dia enggak bisa ngelihat ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja. Dia enggak lihat manusianya. Nah, ini, ini bukan cuman di ranah sales, kalau mindset. Saya senangnya tuh, bahasa mindset-nya Dynargie, Be-Say-Do itu saya bisa tarik keluar dari sales untuk leadership, misalnya, untuk people management. Gitu, ya. Heeh. Eee, seringkali emm, manajer peserta yang levelnya manajer di kelas saya tuh seringkali punya masalah untuk mengatakan tidak, katakanlah ke anak buahnya.
Oh, or even ke klien. Untuk berkata "tidak" tuh, kayaknya, tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya, loh, jawabannya mungkin enggak yang lain?
enggak enak, Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu sih, ya. Mindset-nya berubah.
Si mindset-nya berubah. Si mindset ini sering sangat sering disebut-sebut, growth mindset lah, fixed mindset lah, segala macam, hampir di semua bidang. Apalagi ee dalam bidang profesional, gitu, ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh, mindset itu sesuatu yang sebenarnya eh, setiap orang pasti, ya, pasti punyalah. Hm. Pre-, eh, preferensi mindset, atau yang sudah terbiasa, yang mungkin didukung dengan habit, gitu, kan? Eh, behaviour di bawahnya. Jadi mindset itu akan menimbulkan behaviour. Kalau kita believe-nya di situ dari Dynargie, karena mindset itu apa istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuman bilang, "Ya, lo harus punya growth mindset." Seperti tadi Daniel bilang, harus, harus agile, harus agile gitu, kan? Agile. Nah, itu, kan? Saya paling senang tuh, agile agile gitu kan? Karena sebenarnya, apa ya? Ee, kita eee, kadang-kadang suka punya ee eh, self-limiting belief atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri bahwa saya enggak bisa ngerubah mindset saya. Nah, gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge. Kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan, eh, apa namanya, participant, di kelas gitu, kan. Saya suka observe perilaku mereka, let's say, di kelas sales gitu, susah banget mereka ngobrol. Mereka cenderung interogasi, pas kita lihat mindset-nya gitu kan mereka mungkin kurang, eh, eh, apa, mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi, mereka hanya menghargai data, oke gitu. Mindset-nya tuh, pokoknya, saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri, kita punya bahasa, istilahnya, kita punya kamusnya sendirilah, gitu. Namanya itu Be-Say-Do. Itu, sering saya tulis di LinkedIn-nya saya, sering saya tulis juga di LinkedIn-nya Dynargie Indonesia gitu ya. Ini, eh, eh, istilahnya kalau eh, eh kenapa Be-Say-Do namanya? Karena Be itu tentang masa lalu, Hmm tentang data. Itu, tentang tujuan, purpose, gitu kan. Say, itu tentang saat ini, Iya. at present moment, gitu, kan. Tentang manusianya, tentang eh, apa eh, eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang, lebih ke arah masa depan, lebih ke arah result Oke. hasil akhir, performance result, and so on. Itu di situ. Jadi, kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi, dia kurang eh, observasi saya, kalau di kelas, kurang mindset sih, kurang bisa nyambung ke orang-orang. Oh, kurang bisa jadi, eh, apa? eh, konektor bagi orang-orang, gitu. Dia, nggak bisa ngelihat ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja. Dia enggak lihat manusianya. Nah, ini ini bukan cuman di ranah sales, kalau mindset. Saya senangnya tuh, bahasa mindsetnya Dynargie, Be-Say-Do, itu saya bisa tarik keluar dari sales untuk leadership misalnya, untuk people management. Gitu, ya. Heeh. Eee, seringkali emm, manager, peserta yang levelnya manager di kelas saya, itu seringkali punya masalah untuk mengatakan "tidak", katakanlah, ke anak buahnya. Or, even, ke klien, untuk berkata "tidak", tuh kayaknya tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya, lho, jawabannya mungkin enggak yang lain?
Enggak enak Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu sih ya, mindset-nya berubah.
Mindsetnya berubah. Si mindset ini sering sangat sering disebut-sebut growth mindset lah, fixed mindset lah segala macam, hampir di semua bidang, apalagi, eh, dalam bidang profesional, gitu ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh mindset itu sesuatu yang sebenarnya eh setiap orang pasti, ya, pasti punyalah. Hm. Pre eh, preferensi mindset, atau yang sudah terbiasa, yang mungkin didukung dengan habit gitu kan? Eh, behaviour di bawahnya. Jadi, mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita believe-nya di situ, dari Dynargie. Karena mindset itu, apa istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuma bilang, "Ya, lu harus punya growth mindset." Seperti tadi Daniel bilang, harus harus agile, harus agile, gitu kan.
Agile. Nah, itu kan? Saya paling senang tuh agile-agile, gitu kan. Karena, sebenarnya, apa ya? Ee kita, eee, kadang-kadang suka punya, ee, ee self-limiting belief, atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri, bahwa saya nggak bisa ngerubah mindset saya. Nah, gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge. Kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan ee apa namanya, participant di kelas gitu kan. Saya suka observe perilaku mereka. Let's say, di kelas sales, gitu. Susah banget mereka ngobrol.
Mereka cenderung interogasi.
Pas kita lihat mindset-nya, gitu kan, mereka mungkin kurang eh, eh, apa, mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi mereka hanya menghargai data. Oke, gitu. Mindset-nya, tuh, pokoknya saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri kita punya bahasa istilahnya kita punya kamusnya sendirilah gitu. Namanya itu Be-Say-Do. Itu sering saya tulis di Linkedin-nya saya, sering saya tulis juga di Linkedin-nya Dynargie Indonesia gitu, ya. Ini eh, eh istilahnya kalau, eh, eh, kenapa Be-Say-Do namanya? Karena Be itu tentang masa lalu, Hmm. tentang data. Itu tentang tujuan, purpose, gitu, kan. Say itu tentang saat ini,
Iya.
at present moment, gitu kan. Tentang manusianya, tentang, eh, apa, eh eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang, lebih ke arah masa depan, lebih ke arah results. Oke. hasil akhir, performance result and so on. Itu di situ.
Jadi kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi, dia kurang eeh observasi saya kalau di kelas kurang mindset sih. Kurang bisa nyambung ke orang-orang, Oh.
kurang bisa jadi, ee apa? eh, konektor bagi orang-orang gitu. Dia nggak bisa ngelihat, ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja. Dia enggak lihat manusianya. Nah ini, ini bukan cuman di ranah sales kalau mindset. Saya senangnya tuh, bahasa mindsetnya Dynargie, Be-Say-Do itu saya bisa tarik keluar dari sales untuk leadership misalnya, untuk people management, gitu ya. Heeh. Eee, seringkali emm, manager, peserta yang levelnya manager di kelas saya tuh, seringkali punya masalah untuk mengatakan "tidak", katakanlah, ke anak buahnya.
Oh, or even ke klien. Untuk berkata "tidak", tuh, kayaknya, tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya, loh, jawabannya mungkin enggak yang lain?
enggak enak, Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu sih, ya, mindset-nya berubah.
Mindsetnya berubah. Si mindset ini, sering sangat sering disebut-sebut, growth mindset lah, fixed mindset lah, segala macam, hampir di semua bidang. Apalagi, ee, dalam bidang profesional gitu, ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh, mindset itu sesuatu yang sebenarnya eh, setiap orang pasti, ya, pasti punyalah. Hmm. Pre-, eh, preferensi mindset, atau yang sudah terbiasa, yang mungkin didukung dengan habit, gitu kan? Eh, behavior di bawahnya. Jadi mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita believe-nya di situ dari Dynargie, karena mindset itu, apa istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuma bilang, "Ya, lo harus punya growth mindset." Seperti tadi Daniel bilang, harus, harus agile, harus agile, gitu kan.
Agile. Nah, itu kan? Saya paling seneng tuh agile, agile gitu, kan. Karena, sebenarnya, apa, ya? Eh kita eee, kadang-kadang suka punya eh eh, self-limiting belief atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri, bahwa saya enggak bisa ngerubah mindset saya. Nah, gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge. Kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan ee apa namanya? Participant di kelas, gitu kan. Saya suka observe perilaku mereka, let's say di kelas sales, gitu. Susah banget mereka ngobrol.
Mereka cenderung interogasi.
Pas kita lihat mindset-nya gitu kan, mereka mungkin kurang ee, eh, apa, mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi mereka hanya menghargai data. Oke, gitu. Mindset-nya tuh, pokoknya, saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri kita punya bahasa istilahnya, kita punya kamusnya sendirilah, gitu. Namanya itu, Be-Say-Do. Itu sering saya tulis di Linkedin-nya saya, sering saya tulis juga di LinkedIn-nya Dynargie Indonesia, gitu ya. Ini eh, eh, istilahnya kalau, eh, eh, kenapa Be-Say-Do namanya? Karena Be itu tentang masa lalu. Hmm. tentang data. Itu, tentang tujuan, purpose, gitu kan. Say, itu tentang saat ini,
Iya.
at present moment, gitu kan, tentang manusianya, tentang ee apa eh eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang lebih ke arah masa depan, lebih ke arah result Oke. hasil akhir, performance, result, and so on. Itu di situ. Jadi kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi, dia kurang ee, observasi saya kalau di kelas kurang mindset sih, kurang bisa nyambung ke orang-orang. Oh.
kurang bisa jadi eh apa eh, konektor bagi orang-orang gitu. Dia enggak bisa ngelihat ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja. Dia nggak lihat manusianya.
Nah ini, ini bukan cuman di ranah sales, kalau mindset. Saya senangnya tuh bahasa mindsetnya Dynargie, be-say-do, itu saya bisa tarik, keluar dari sales, untuk leadership misalnya, untuk people management gitu ya. Heeh. Eee, seringkali emm, manajer, peserta yang levelnya manager di kelas saya itu, seringkali punya masalah untuk mengatakan "tidak", katakanlah, ke anak buahnya.
Oh, or even ke klien. Untuk berkata "tidak", tuh kayaknya tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya loh, jawabannya mungkin nggak yang lain?
Nggak enak, Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu sih, ya. Mindset-nya berubah.
Mindsetnya berubah. Si mindset ini sering sangat sering disebut-sebut growth mindset lah, fixed mindset lah segala macam, hampir di semua bidang. Apalagi ee dalam bidang profesional gitu, ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh, mindset itu sesuatu yang sebenarnya eh, setiap orang pasti, ya, pasti punyalah. Hm. Pre-, eh, preferensi mindset atau yang sudah terbiasa yang mungkin didukung dengan habit gitu kan? Eh, behavior di bawahnya. Jadi, mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita believe-nya di situ dari Dynargie. Karena mindset itu, apa istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuman bilang, "Ya, lo harus punya growth mindset." Seperti tadi Daniel bilang, harus, harus agile, harus agile gitu kan? Agile. Nah, itu kan? Saya paling seneng tuh agile, agile gitu kan, karena, sebenarnya, apa ya? Ee kita, eee, kadang-kadang suka punya eh, eh, self-limiting belief atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri bahwa saya enggak bisa ngerubah mindset saya. Nah, gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge. Kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan eh, apa namanya, participant di kelas, gitu kan. Saya suka observe perilaku mereka, let's say, di kelas sales, gitu. Susah banget mereka ngobrol.
Mereka cenderung interogasi.
Pas kita lihat mindset-nya, gitu kan, mereka mungkin kurang eh, eh apa mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi, mereka hanya menghargai data. Oke, gitu. Mindset-nya tuh, pokoknya, saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri, kita punya bahasa, istilahnya kita punya kamusnya sendirilah, gitu. Namanya itu, Be-Say-Do. Itu, sering saya tulis di Linkedin-nya saya, sering saya tulis juga di Linkedin-nya Dynargie Indonesia gitu ya. Ini eh, eh, istilahnya, kalau eh, eh kenapa Be-Say-Do namanya? Karena Be itu tentang masa lalu, hmm. tentang data. Itu, tentang tujuan, purpose, gitu kan. Say itu tentang saat ini,
Iya,
at present moment, gitu kan, tentang manusianya, tentang eh, apa eh, eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang, lebih ke arah masa depan, lebih ke arah result, Oke. hasil akhir, performance, result and so on. Itu di situ.
Jadi kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi, dia kurang ee observasi. Saya, kalau di kelas, kurang mindset sih. Kurang bisa nyambung ke orang-orang, oh.
kurang bisa jadi, eh, apa? Eh konektor bagi orang-orang, gitu. Dia enggak bisa ngelihat, ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja. Dia nggak lihat manusianya. Nah, ini, ini bukan cuman di ranah sales, kalau mindset. Saya senangnya tuh, bahasa mindsetnya Dynargie, Be-Say-Do, itu saya bisa tarik, keluar dari sales, untuk leadership, misalnya. Untuk people management. Gitu, ya. Heeh. Eee, seringkali, mmm, manager, peserta yang levelnya manager di kelas saya tuh, seringkali punya masalah untuk mengatakan "tidak", katakanlah ke anak buahnya.
Oh, or even ke klien. Untuk berkata "tidak", tuh, kayaknya tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya, lho, jawabannya mungkin enggak yang lain?
Nggak enak, Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu, sih, ya, mindset-nya berubah.
Si mindsetnya berubah. Si mindset ini sering sangat sering disebut-sebut, growth mindset, lah, fixed mindset, lah, segala macam, hampir di semua bidang. Apalagi, ee, dalam bidang profesional, gitu ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya, Dynargie sendiri, memandang, si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh, mindset itu, sesuatu yang sebenarnya, eh, setiap orang pasti ya, pasti punyalah. Hmm. Pre-, eh, preferensi mindset atau yang sudah terbiasa, yang mungkin, didukung dengan habit, gitu, kan. Eh, behavior di bawahnya. Jadi, mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita believe-nya di situ, dari Dynargie. Karena mindset itu, apa, istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuman bilang, "Ya, lo harus punya growth mindset." Seperti tadi Daniel bilang, harus, harus agile, harus agile, gitu kan.
Agile. Nah, itu kan? Saya paling seneng, tuh, agile-agile, gitu, kan? Karena, sebenarnya, apa, ya? Eee kita, eee kadang-kadang suka punya, eh eh, self-limiting belief, atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri bahwa, saya enggak bisa ngerubah mindset saya. Nah gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge. Kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan, eh, apa namanya, participant di kelas, gitu, kan. Saya suka observe perilaku mereka, let's say, di kelas sales, gitu, susah banget mereka ngobrol.
Mereka cenderung interogasi.
Pas kita lihat mindset-nya, gitu kan, mereka mungkin kurang eh, eh apa mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi, mereka hanya menghargai data oke, gitu. Mindsetnya tuh, pokoknya, saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri, kita punya bahasa, istilahnya, kita punya kamusnya sendiri lah gitu. Namanya itu Be-Say-Do. Itu sering saya tulis di LinkedIn-nya saya, sering saya tulis juga di LinkedIn-nya Dynargie Indonesia, gitu, ya. Ini eh, eh istilahnya kalau, eh, eh, kenapa Be-Say-Do namanya? Karena Be itu tentang masa lalu. Hmm. tentang data. Itu tentang tujuan, purpose gitu, kan. Say itu tentang saat ini,
Iya.
at present moment gitu kan. Tentang manusianya, tentang, ee apa, ee, ee, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang, lebih ke arah masa depan, lebih ke arah result. Oke. Hasil akhir performance, result and so on. Itu di situ.
Jadi, kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi, dia kurang ee, observasi. Saya, kalau di kelas kurang mindset sih. Kurang bisa nyambung ke orang-orang.
Oh.
Kurang bisa jadi, eh apa? eh konektor bagi orang-orang gitu. Dia enggak bisa melihat ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja. Dia enggak lihat manusianya. Nah, ini, ini bukan cuman di ranah sales kalau mindset. Saya senangnya tuh, bahasa mindsetnya Dynargie, be-say-do itu saya bisa tarik keluar dari sales. Untuk leadership misalnya, untuk people management. Gitu, ya. Heeh. Eee, seringkali, emm, manager, peserta yang levelnya manager di kelas saya itu, seringkali punya masalah untuk mengatakan "tidak", katakanlah, ke anak buahnya.
Oh, or even ke klien. Untuk berkata "tidak" tuh kayaknya tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya, lho, jawabannya mungkin nggak yang lain?
Enggak enak, Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu sih, ya. Mindset-nya berubah.
Mindset-nya berubah. Si mindset ini, sering, sangat sering disebut-sebut growth mindset lah, fixed mindset lah segala macam, hampir di semua bidang. Apalagi, ee dalam bidang profesional, gitu ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh mindset itu sesuatu yang sebenarnya, eh, setiap orang pasti, ya, pasti punyalah. Hm. Pre, eh, preferensi mindset, atau yang sudah terbiasa yang mungkin, didukung dengan habit gitu, kan? Eh behaviour di bawahnya. Jadi mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita believe-nya di situ dari Dynargie, karena mindset itu apa istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuma bilang, "Ya, lo harus punya growth mindset." Seperti tadi, Daniel bilang, harus harus agile, harus agile gitu kan?
Agile. Nah, itu kan? Saya paling senang tuh agile, agile. Gitu, kan? Karena sebenarnya apa ya? Ee, kita eee, kadang-kadang suka punya, ee eh, self-limiting belief, atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri bahwa, saya nggak bisa ngerubah mindset saya. Nah, gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge, kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan, ee, apa namanya, participant, di kelas, gitu kan. Saya suka observe perilaku mereka. Let's say, di kelas sales gitu, susah banget mereka ngobrol.
Mereka cenderung interogasi.
Pas kita lihat mindset-nya gitu kan mereka mungkin kurang, ee, eh, apa mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi mereka hanya menghargai data, oke gitu. Mindset-nya, tuh, pokoknya saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri, kita punya bahasa istilahnya, kita punya kamusnya sendiri lah, gitu. Namanya itu, Be-Say-Do. Itu sering saya tulis di LinkedIn-nya saya, sering saya tulis juga di LinkedIn-nya Dynargie Indonesia gitu ya. Ini eh, eh istilahnya, kalau eh eh, kenapa Be-Say-Do namanya? Karena Be itu tentang masa lalu, Hmm. tentang data. Itu tentang tujuan, purpose, gitu, kan. Say itu tentang saat ini.
Iya.
At present moment, gitu, kan? Tentang manusianya, tentang eh apa eh, eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang, lebih ke arah masa depan, lebih ke arah result. Oke. Hasil akhir performance, result, and so on. Itu di situ.
Jadi kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi dia kurang ee, observasi saya kalau di kelas, kurang mindset sih, kurang bisa nyambung ke orang-orang. Oh.
kurang bisa jadi eh, apa? Eh konektor bagi orang-orang, gitu. Dia, nggak bisa ngelihat, ee, kebutuhan orang itu apa. Tapi dia menggali data saja. Dia nggak lihat manusianya. Nah, ini, ini bukan cuman di ranah sales, kalau mindset. Saya senangnya tuh bahasa mindsetnya Dynargie, Be-Say-Do, itu saya bisa tarik keluar dari sales. Untuk leadership misalnya, untuk people management. Gitu ya. Heeh. Eee, seringkali, mmm, manager, peserta yang levelnya manager di kelas saya itu, seringkali punya masalah untuk mengatakan "tidak", katakanlah, ke anak buahnya.
Oh, or even ke klien. Untuk berkata "tidak" tuh, kayaknya, tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya, loh, jawabannya mungkin enggak yang lain?
Enggak enak Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu sih ya, mindset-nya berubah.
Mindsetnya berubah, si mindset ini sering, sangat sering disebut-sebut growth mindset lah, fixed mindset lah segala macam, hampir di semua bidang. Apalagi, ee, dalam bidang profesional, gitu ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh, mindset itu, sesuatu yang, sebenarnya, eh, setiap orang, pasti, ya, pasti punyalah. Hmm. Pre-, eh, preferensi mindset atau yang sudah terbiasa, yang mungkin, didukung dengan habit, gitu kan. Eh, behaviour di bawahnya. Jadi mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita, believe-nya di situ dari Dynargie. Karena mindset itu, apa, istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuma bilang, "Ya, lo harus punya growth mindset." Seperti tadi Daniel bilang harus, harus agile, harus agile gitu kan.
Agile. Nah itu kan? Saya paling seneng tuh agile-agile. Gitu kan. Karena, sebenarnya apa, ya? Eee, kita eee, kadang-kadang suka punya eh, eh, self-limiting belief, atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri bahwa saya enggak bisa ngerubah mindset saya. Nah, gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge. Kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan, eh, apa namanya, participant di kelas gitu, kan. Saya suka observe perilaku mereka. Let's say, di kelas sales gitu, susah banget mereka ngobrol.
Mereka cenderung interogasi.
Pas kita lihat mindset-nya gitu kan mereka mungkin kurang, eh, eh, apa, mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi mereka hanya menghargai data, oke, gitu. Mindset-nya tuh, pokoknya saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri kita punya bahasa, istilahnya kita punya kamusnya sendiri lah gitu. Namanya itu, Be-Say-Do. Itu sering saya tulis di Linkedin-nya saya, sering saya tulis juga di LinkedIn-nya Dynargie Indonesia, gitu ya. Ini eh, eh, istilahnya, kalau eh, eh, kenapa Be-Say-Do namanya? Karena Be itu tentang masa lalu, Hmm, tentang data, itu tentang tujuan, purpose gitu, kan. Say itu tentang saat ini,
Iya.
at present moment, gitu kan. Tentang manusianya, tentang eh, apa, eh eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang, lebih ke arah masa depan, lebih ke arah results. Oke. hasil akhir performance result and so on. Itu di situ.
Jadi kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi dia kurang ee observasi saya kalau di kelas, kurang mindset sih, kurang bisa nyambung ke orang-orang. Oh.
kurang bisa jadi, eh apa? Eh konektor bagi orang-orang, gitu. Dia enggak bisa ngelihat, ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja. Dia nggak lihat manusianya. Nah, ini, ini bukan cuman di ranah sales, kalau mindset. Saya senangnya tuh bahasa mindsetnya Dynargie, Be-Say-Do, itu saya bisa tarik keluar dari sales. Untuk leadership misalnya, untuk people management. Gitu, ya. Heeh. Eee, seringkali, mmm, manager, peserta yang levelnya manager di kelas saya itu, seringkali punya masalah untuk mengatakan "tidak", katakanlah, ke anak buahnya.
Oh, or even ke klien. Untuk berkata "tidak", tuh, kayaknya tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya, lho, jawabannya mungkin nggak yang lain?
Nggak enak Pak. Nah, itu dia.
Udah seminggu sih, ya, mindset-nya berubah.
Mindsetnya berubah. Si mindset ini sering, sangat sering disebut-sebut, growth mindset lah, fixed mindset lah segala macam, hampir di semua bidang. Apalagi ee dalam bidang profesional, gitu ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie sendiri memandang si mindset ini seperti apa?
Oh, good question. Eh, mindset itu, sesuatu yang sebenarnya, eh, setiap orang pasti, ya, pasti punyalah. Hmm. Pre-, eh, preferensi mindset atau yang sudah terbiasa yang mungkin, didukung dengan habit, gitu, kan? Eh, behaviour di bawahnya. Jadi mindset itu akan menimbulkan behavior. Kalau kita believe-nya di situ dari Dynargie. Karena mindset itu, apa, istilahnya? Sesuatu yang intangible. Orang cuma bilang, "Ya, lo harus punya growth mindset." Seperti tadi, Daniel bilang, harus, harus agile, harus agile gitu, kan.
Agile. Nah, itu kan. Saya paling senang tuh, agile-agile, gitu kan. Karena, sebenarnya, apa ya? Eee kita, eee, kadang-kadang suka punya, ee, eh, self-limiting belief, atau suatu kepercayaan yang kita ciptain sendiri bahwa, saya enggak bisa ngerubah mindset saya. Nah, gitu. Pertanyaan itu jadi sesuatu yang sering saya challenge. Kalau setiap kali saya ketemu dengan klien, ketemu dengan, eh apa namanya, participant, di kelas, gitu, kan. Saya suka observe perilaku mereka. Let's say, di kelas sales, gitu. Susah banget mereka ngobrol.
Mereka cenderung interogasi.
Pas kita lihat mindset-nya gitu kan, mereka mungkin kurang ee, eh, apa, mindset yang lebih ke arah people, manusia. Jadi mereka hanya menghargai data, oke gitu. Mindset-nya, tuh, pokoknya, saya harus dapat data, saya harus dapat data. Nah, di Dynargie sendiri, kita punya bahasa, istilahnya kita punya kamusnya sendiri lah gitu. Namanya itu Be-Say-Do. Itu sering saya tulis di LinkedIn-nya saya, sering saya tulis juga di LinkedIn-nya Dynargie Indonesia, gitu, ya. Ini eh, eh, istilahnya kalau, eh, eh, kenapa Be-Say-Do namanya? Karena Be itu tentang masa lalu, Hmm tentang data. Itu tentang tujuan, purpose, gitu, kan? Say itu tentang saat ini,
Iya.
at present moment gitu kan? Tentang manusianya, tentang ee apa eh eh, kondisinya benar-benar yang saat ini. Do itu tentang, lebih ke arah masa depan, lebih ke arah result. Oke. Hasil akhir, performance, result, and so on. Itu di situ.
Jadi kalau seorang sales yang bertanya lebih ke arah interogasi, dia kurang ee observasi saya kalau di kelas, kurang mindset sih, kurang bisa nyambung ke orang-orang. Oh,
kurang bisa jadi, eh apa? eh konektor bagi orang-orang, gitu. Dia enggak bisa ngelihat, ee kebutuhan orang itu apa, tapi dia menggali data saja. Dia nggak lihat manusianya. Nah, ini, ini bukan cuman di ranah sales, kalau mindset. Saya senangnya tuh, bahasa mindset-nya Dynargie, Be-Say-Do itu saya bisa tarik, keluar dari sales, untuk leadership, misalnya. Untuk people management. Gitu, ya. Heeh. Eee, seringkali, em, manajer, peserta yang levelnya manager di kelas saya itu, seringkali punya masalah untuk mengatakan "tidak", katakanlah, ke anak buahnya. Or, even, ke klien. untuk berkata "tidak", tuh, kayaknya tabu banget. Sesuatu yang ini. Kalau ditanya, lho, jawabannya mungkin nggak yang lain?
Nggak enak Pak, nah itu dia.
Udah seminggu sih ya, mindsetnya berubah.
Mindset-nya berubah, si mindset ini sering sangat sering disebut-sebut growth mindset lah, fixed mindset lah, segala macam. Hampir di semua bidang, apalagi ee, dalam bidang profesional, gitu ya. Mindset ini juga sangat dibutuhkan. Sebenarnya Dynargie s
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transkripsi: Hai, sahabat-sahabat Dynargie. Apa kabar Anda? Masih ee di Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia bersama saya, Daniel Wibowo ya. Rangkaian kita masih tentang ee effective selling skill nih. Kita sudah membahas bersama dengan Karina Saraswati, dengan Djoko Murdjono, tentang banyak hal eh terkait dengan sales ini. Jadi proses penjualannya, mindset-nya, dan kali ini satu topik lagi terkait dengan sales adalah tentang inovasi nih sering dihubung-hubungkan antara inovasi dan sales. Sebenarnya, apakah bisa dilakukan dan kalau bisa kapan sih perlu dilakukannya? Mari kita bahas bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka. Hai, Bu Vera.
Halo, semoga semuanya baik ya, sehat selalu.
Sehat, sehat. Baik, Bu Vera tentang sales ini yang kita tahu dari dulu kan namanya jualan itu ya, ada penjual ada barangnya, ada pembeli, dan sudah berjalan beratus-ratus tahun begitu tuh gitu. Nah, ee abad-abad ya?
Berabad-abad loh kan, begitu. Entah itu di bar, entah itu dengan uang dan sebagainya. Nah, apakah sebenarnya ee memungkinkan inovasi terjadi di dalam sales itu?
Oh ya mungkin banget, mungkin banget. Kalau kita ee lihat di kamus ya, inovasi tuh apa sih gitu loh? Nah, inovasi itu kan sebetulnya ee creation, ya atau menciptakan, atau penciptaan. Ee dan juga development, mengembangkan dan implementasi ya bisa dari new product atau proses atau juga servis. Jadi enggak selalu produk ya, proses pun bisa diinovasi, servis pun bisa diinovasi, gitu loh ya. Yang tujuannya adalah memperbaiki ee efisiensi, efektivitas dan juga competitive advantage. Heem. Terhadap kompetitor, gitu. Nah, itu adalah definisinya inovasi. Jadi kalau ditanya apakah ee sales itu bisa diinovasi? Oh ya jelas, karena ses itu kan merupakan proses. Iya, iya.
Oke.
Ya, jadi produknya sendiri bisa diinovasi, proses selling-nya juga bisa diinovasikan. Contohnya juga sudah banyaklah ee e-commerce itu juga salah satu contoh dari inovasi selling process, atau sales. Kalau dulu kan mungkin orang jualan barang tuh harus ketemu muka, datang ke toko, semua udah, enggak? Bisa lewat ee Tokopedia atau whatever e-commerce. Sudah banyak ya. Nah, jadi itu juga salah satu proses penjualan yang inovatif. Betul.
Hmm, heem, heem, heem.
Jadi, inovasinya memungkinkan terjadi baik di sales itu dari barangnya dan juga prosesnya.
Ya.
Oke.
Nah, mmm Kapan sih sebenarnya dibutuhkan sih inovasi ini? Yang saya tahu kan banyak nih penjual tradisional yang, ya begitu-begitu aja gitu. Toko dari berpuluh-puluh tahun lalu, ya pokoknya dibuka setiap hari ya masih laku-laku saja gitu, atau ee tukang nasi goreng langganan saya, itu dari sekian puluh tahun yang lalu, ya, di rumah. Ya masih ada yang datang dan ee, menunya ya, itu aja gitu. Ya, enggak diapa-apain, tapi juga masih berjalan. Kapan sebenarnya si inovasi ini dibutuhkan?
Nah, kalau tadi kita lihat balik ke definisi inovasi itu kan, tujuannya adalah memperbaiki, ya improving ee, efisiensi, efektivitas dan juga competitive advantage. Hmm. Terhadap kompetitor. Gitu. Nah kalau gimana kita merasa memerlukan ee, atau, atau merasa perlu memperbaiki proses ini, nah, itulah di mana kita perlu memperbaiki. Jadi kalau memang kita merasa bahwa, "Ah, baik-baik aja kok, ee, penjualan nggak ada yang turun naik terus." gitu ya. Ee, orang lain udah pakai e-commerce dan sebagainya, "Saya kayaknya laku-laku aja tuh, tiap hari buka restoran juga yang datang juga tetap, enggak ada penurunan." gitu, ya. Hmm.
Ya, kalau memang merasa tidak memerlukan, ya enggak apa-apa juga, ya enggak harus juga berinovasi. Gitu. Jadi, Hmm. memang ee kita perlu melihat saja tuh, kapan, ee kita perlu, ya, kalau memang diperlukan nih. "Aduh kok, kita sudah ketinggalan, ya. Aduh kok sales saya turun, ya, misalnya." gitu ya. "Atau kok cost, cost saya, kok cost sales saya itu lebih tinggi, naik terus, sementara revenue saya naiknya enggak se-enggak secepat sales cost saya", berarti kan udah enggak efisien. Nah, itu kita berarti perlu berinovasi, gimana caranya supaya tetap efisien, atau lebih efisien lagi? Gitu. Atau winning rate, misalnya ee dari sekian banyak sales call yang dilakukan, yang jadi transaksi itu sekian, sekian persen. Hmm.
Nah, winning rate ini kok turun ya? Berarti kan efektivitasnya yang turun. Nah, itu kita berarti perlu berinovasi bagaimana caranya supaya tetap efektif, atau lebih efektif lagi. Mmm. Betul.
Oke.
Nah, em, bagaimana caranya agar si perusahaan ini tahu, kapan titik ini nih, harus berinovasi. Apa yang harus dilakukan di dalam perusahaan tersebut?
Hmm, ya. Memang, kalau punya perusahaan, tuh kita harus selalu mereview ya, melihat gitu, apakah kita ini sudah efektif, sudah efisien, ya. Apakah kita ini masih kompetitif atau udah mulai ketinggalan? Kalau saya biasanya menyebutnya pertama, kita harus lihat mirror, ya ngaca, istilahnya tuh ngaca lah. "Kita, nih, sudah efisien belum sih? Kita nih udah efektif belum, sih? Kita, nih, ee oke enggak sih, masih kompetitif apa enggak?", ya. Itu kita lihat ngaca. Istilahnya ngaca lah. Ya. Lalu, kita juga harus lihat dari jendela nih, lihat ke luar. Di luar nih ada apa aja ya, di kiri kanan kita nih ada apa aja? Kompetitor kita tuh udah ngapain aja? Ada teknologi baru nggak? Ada cara baru, nggak? Kita melihat, di sekitar kita ini apa yang terjadi? Ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror, ya ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya. Jadi secara detail, jadi enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi pakai mikroskop gitu dilihat ya, diteliti gitu.
Oh, oke.
Nah, untuk lihat keluar, bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars untuk lihat ke depan itu situasinya, trennya apa? Sehingga kita bisa lihat. "Oke kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke ke depan pakai binoculars, waduh, ini kalau saya enggak berubah, ke depannya nih, saya enggak jadi enggak efisien lagi nih, atau, tidak, tidak efektif ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning ya. Jadi saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan. Hmm.
Oke, baik. Jadi, ee. Heem. Silakan.
Ya. Dan yang ketiga tadi kan, kita harus, ee, kap, melakukan apa, supaya kita tahu, kapan mesti berinovasi. Ya, tadi tuh kita lihat ngaca ya, lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela, di luar ada apa aja? Di kiri kanan kita nih, ada apa aja? Kompetitor kita tuh, udah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru nggak? Kita melihat di sekitar kita ini apa yang terjadi? Ya. Lalu, kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror, ya ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop, ya. Jadi, secara detail. Jadi, enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi, pakai mikroskop gitu, dilihat ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah, untuk lihat keluar bukan hanya lihat jendela tapi kita juga perlu pakai binoculars untuk lihat ke depan, itu, situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke ke depan pakai binoculars, waduh, ini kalau saya nggak berubah, ke depannya nih, saya enggak, jadi enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning, ya. Jadi saya harus melakukan sesuatu dari sekarang sebelum saya ketinggalan." Hmm.
Oke. Baik, jadi ee. Hmm. Silakan.
Ya, dan yang ketiga tadi, kan, kita harus, ee, kap-melakukan apa, supaya kita tahu, kapan mesti berinovasi? Ya, tadi tuh, kita lihat, ngaca, ya, lihat di mirror, lalu, kita lihat di jendela, di luar ada apa aja? Di kiri kanan kita nih, ada apa aja? Kompetitor kita tuh, udah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru, nggak? Kita melihat di sekitar kita ini apa yang terjadi? Ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri selain tadi melihat mirror, ya, ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop, ya. Jadi, secara detail. Jadi, enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi, pakai mikroskop gitu dilihat ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah untuk lihat keluar, bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars, untuk lihat ke depan, itu, situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke, ke depan, pakai binoculars, waduh, ini kalau saya enggak berubah, ke depannya, nih, saya enggak, jadi, enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning, ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang sebelum saya ketinggalan." Hmm.
Oke. Baik jadi, ee. Hmm. Silakan.
Ya, dan yang ketiga tadi kan kita harus ee kap, melakukan apa, supaya kita tahu kapan mesti berinovasi? Ya, tadi tuh kita lihat ngaca ya, lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela di luar ada apa aja? di kiri kanan kita nih ada apa aja? kompetitor kita tuh sudah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru enggak? Kita melihat di sekitar kita ini apa yang terjadi? Ya. Lalu, kalau mau lihat diri sendiri selain tadi melihat mirror ya, ngaca itu kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya. Jadi secara detail, jadi enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi pakai mikroskop gitu dilihat ya diteliti gitu.
Oke.
Nah, untuk lihat keluar, bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars untuk lihat ke depan, itu, situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke- ke depan pakai binoculars, waduh, ini kalau saya enggak berubah, ke depannya, nih, saya enggak jadi enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang sebelum saya ketinggalan." Hmm.
Oke. Baik, jadi ee. Hmm. Silakan.
Ya. Dan yang ketiga tadi, kan kita harus, ee kap-melakukan apa supaya kita tahu kapan mesti berinovasi? Ya tadi, tuh, kita lihat, ngaca ya, lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela, di luar ada apa aja, di kiri kanan kita nih ada apa aja? Kompetitor kita tuh sudah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru enggak? Kita melihat, di sekitar kita ini apa yang terjadi? Ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror ya, ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya. Jadi, secara detail, jadi, enggak cuman simptomnya saja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi pakai mikroskop gitu, dilihat ya, diteliti gitu.
Oke.
Nah, untuk lihat ke luar, bukan hanya lihat jendela tapi kita juga perlu pakai binoculars, untuk lihat ke depan itu situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke, ke depan pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah ke depannya nih saya enggak, jadi enggak efisien lagi nih. Atau tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning ya. Jadi saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan." Hmm.
Oke. Baik. Jadi, ee. Hmm. Silakan.
Ya, dan yang ketiga tadi kan kita harus, ee, kap melakukan apa? Supaya kita tahu kapan mesti berinovasi. Ya, tadi tuh kita lihat, ngaca, ya. Lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela, di luar ada apa aja? Di kiri-kanan kita, nih, ada apa aja? Kompetitor kita tuh, udah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru nggak? Kita melihat di sekitar kita ini apa yang terjadi? Ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror, ya. Ngaca itu kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya. Jadi, secara detail. Jadi, enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi, pakai mikroskop gitu dilihat, ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah, untuk lihat keluar bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars, untuk lihat ke depan itu, situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke- ke depan pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah, ke depannya, nih, saya enggak, jadi enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning, ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan." Mmm.
Oke. Baik jadi ee. Hmm. Silakan.
Ya dan yang ketiga tadi kan kita harus ee kap, melakukan apa? Supaya kita tahu kapan mesti berinovasi? Ya tadi tuh, kita lihat ngaca, ya. Lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela, di luar ada apa aja. Di kiri-kanan kita ini ada apa aja, kompetitor kita tuh sudah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru nggak? Kita melihat di sekitar kita ini apa yang terjadi, ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror ya, ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop, ya. Jadi secara detail, jadi enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi, pakai mikroskop gitu dilihat ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah, untuk lihat keluar bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars untuk lihat ke depan itu, situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke- ke depan pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah kedepannya nih saya enggak, jadi enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning ya. Jadi saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan." Hmm.
Oke. Baik jadi ee, Hmm. Silakan.
Ya dan yang ketiga tadi, kan kita harus, ee, kap melakukan apa? Supaya kita tahu kapan mesti berinovasi? Ya, tadi tuh kita lihat ngaca, ya. Lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela, di luar ada apa aja, di kiri kanan kita nih ada apa aja? Kompetitor kita, tuh, sudah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru enggak? Kita melihat di sekitar kita ini, apa yang terjadi? Ya. Lalu, kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror, ya. Ngaca itu kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya. Jadi, secara detail. Jadi, enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi pakai mikroskop, gitu, dilihat, ya, diteliti, gitu. Oke.
Nah, untuk lihat ke luar bukan hanya lihat jendela tapi kita juga perlu pakai binoculars, untuk lihat ke depan itu situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke- ke depan pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah, ke depannya nih saya enggak, jadi enggak efisien lagi nih. Atau tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning, ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan." Hmm.
Oke. Baik, jadi ee. Hmm. Silakan.
Ya, dan yang ketiga, tadi kan kita harus, ee, kap-melakukan apa supaya kita tahu kapan mesti berinovasi? Ya, tadi tuh kita lihat, ngaca, ya. Lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela di luar ada apa aja? di kiri kanan kita nih ada apa aja? Kompetitor kita tuh udah ngapain aja? Ada teknologi baru nggak? Ada cara baru enggak? Kita melihat di sekitar kita ini, apa yang terjadi? Ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror, ya ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya, jadi secara detail. Jadi enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi pakai mikroskop, gitu, dilihat, ya, diteliti gitu.
Oke.
Nah, untuk melihat keluar bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars untuk lihat ke depan, itu, situasinya trennya apa. Sehingga kita bisa lihat "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke- ke depan pakai binoculars, waduh ini kalau saya enggak berubah ke depannya nih, saya enggak, jadi, enggak efisien lagi nih. Atau tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus ada warning, ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang sebelum saya ketinggalan". Hmm.
Oke, baik. Jadi ee Hmm. Silakan.
Ya, dan yang ketiga tadi kan kita harus ee, melakukan apa? Supaya kita tahu kapan mesti berinovasi? Ya, tadi tuh kita lihat ngaca ya, lihat di mirror lalu kita lihat di jendela di luar ada apa aja? di kiri kanan kita nih, ada apa aja? kompetitor kita tuh sudah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru enggak? Kita melihat di sekitar kita ini apa yang terjadi? Ya. Lalu, kalau mau lihat diri sendiri selain tadi melihat mirror ya, ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop, ya. Jadi secara detail, jadi enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi pakai mikroskop gitu dilihat, ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah untuk lihat keluar bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars untuk lihat ke depan, itu situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat "Oke kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke ke depan pakai binoculars, waduh ini kalau saya enggak berubah, kedepannya nih saya enggak, jadi enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning ya. Jadi saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan". Mmm,
Oke. Baik jadi, ee. Hmm. Silakan.
Iya. Jadi ee, Hmm.
Ya, dan yang ketiga tadi kan kita harus ee kap-melakukan apa supaya kita tahu kapan mesti berinovasi. Ya tadi, tuh kita lihat, ngaca, ya, lihat di mirror. Lalu kita lihat di jendela di luar ada apa aja. Di kiri kanan kita ini ada apa aja. Kompetitor kita tuh sudah ngapain aja? Ada teknologi baru nggak? Ada cara baru nggak? Kita melihat di sekitar kita ini apa yang terjadi, ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror, ya, ngaca itu. Kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya. Jadi, secara detail, jadi nggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi pakai mikroskop gitu dilihat, ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah, untuk melihat keluar, bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars, untuk lihat ke depan itu, situasinya trennya apa. Sehingga kita bisa lihat. "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke ke depan pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah, kedepannya nih saya enggak jadi, enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan".
Oke, baik. Jadi ee, Hmm. Silakan.
Ya. Dan yang ketiga tadi kan kita harus, ee, kap melakukan apa? Supaya kita tahu kapan mesti berinovasi? Ya, tadi tuh, kita lihat, ngaca ya? Lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela, di luar ada apa aja. Di kiri kanan kita, nih, ada apa aja? Kompetitor kita tuh, udah ngapain aja? Ada teknologi baru nggak? Ada cara baru nggak? Kita melihat di sekitar kita ini, apa yang terjadi? Ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri selain tadi melihat mirror ya, ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop, ya. Jadi, secara detail. Jadi, nggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi, pakai mikroskop, gitu, dilihat, ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah, untuk lihat ke luar bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars untuk lihat ke depan, itu situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke- ke depan pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah, ke depannya nih saya enggak, jadi enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning, ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan". Mmm.
Oke. Baik. Jadi, ee. Hmm. Silakan.
Ya, dan yang ketiga tadi kan kita harus, ehm, kap-melakukan apa supaya kita tahu kapan mesti berinovasi? Ya, tadi tuh kita lihat ngaca, ya. Lihat di mirror, lalu kita lihat di jendela, di luar ada apa aja. Di kiri kanan kita nih, ada apa aja? Kompetitor kita, tuh, sudah ngapain aja? Ada teknologi baru nggak? Ada cara baru nggak? Kita melihat di sekitar kita ini, apa yang terjadi, ya. Lalu, kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror ya ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya. Jadi, secara detail. Jadi, enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi, pakai mikroskop, gitu, dilihat, ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah, untuk lihat ke luar bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars, untuk lihat ke depan itu situasinya, trennya apa. Sehingga kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke ke depan, pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah kedepannya nih, saya enggak, jadi enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang sebelum saya ketinggalan".
Oke, baik. Jadi ee, Hmm. Silakan.
Ee, mm. Kapan sih sebenarnya dibutuhkan sih inovasi ini? Yang saya tahu, kan banyak nih penjual tradisional yang ya begitu-begitu aja gitu. Toko dari berpuluh-puluh tahun lalu, ya, pokoknya dibuka setiap hari, ya masih laku-laku saja gitu. Atau, ee tukang nasi goreng langganan saya, itu dari sekian puluh tahun yang lalu ya, di rumah. Ya masih ada yang datang, dan ee menunya, ya, itu aja, gitu ya. Enggak diapa-apain tapi juga masih berjalan. Kapan sebenarnya si inovasi ini dibutuhkan?
Nah, kalau tadi kita lihat balik ke definisi inovasi, itu kan tujuannya adalah memperbaiki, ya, improving, ee efisiensi, efektivitas, dan juga competitive advantage. Hm. Terhadap kompetitor. Gitu. Nah, kalau di, mana kita merasa memerlukan ee atau atau merasa perlu memperbaiki proses ini, nah, itulah di mana kita perlu memperbaiki.
Jadi kalau memang kita merasa bahwa, "Ah, baik-baik aja kok ee penjualan nggak ada yang turun, naik terus" gitu, ya. Ee "Orang lain udah pakai e-commerce dan sebagainya, saya kayaknya laku-laku aja, tuh, tiap hari buka restoran, juga yang datang juga tetap, enggak ada penurunan," gitu ya.
Hmm.
Ya, kalau memang merasa tidak memerlukan ya, enggak apa-apa juga, ya enggak harus juga berinovasi. Gitu. Jadi Hmm. memang ee kita perlu melihat saja, tuh. Kapan, ee, kita perlu, ya. Kalau memang diperlukan, nih. "Aduh, kok, kita sudah ketinggalan ya? Aduh, kok, sales saya turun, ya, misalnya." gitu, ya. "Atau, kok cost, cost saya, kok cost sales saya itu lebih tinggi, naik terus, sementara revenue saya, naiknya enggak se-enggak secepat sales cost saya," berarti kan udah enggak efisien. Nah, itu kita, berarti perlu berinovasi. Gimana caranya supaya tetap efisien atau lebih efisien lagi? Gitu. Atau winning rate misalnya, ee dari sekian banyak sales call yang dilakukan, yang jadi transaksi itu, sekian, sekian persen. Hmm.
Nah, winning rate ini, kok turun ya? Berarti kan efektivitasnya yang turun. Nah, itu kita berarti perlu berinovasi, bagaimana caranya supaya tetap efektif, atau lebih efektif lagi. Mmm.
Betul.
Oke.
Nah, em, bagaimana caranya agar si perusahaan ini tahu kapan titik ini nih, harus berinovasi. Apa yang harus dilakukan di dalam perusahaan tersebut?
Hmm.
Ya, memang kalau punya perusahaan tuh, kita harus selalu me-review, ya. Melihat, gitu. "Apakah kita ini sudah efektif, sudah efisien, ya? Apakah kita ini masih kompetitif, atau udah mulai ketinggalan?" Kalau saya biasanya menyebutnya pertama, kita harus lihat, mirror, ya. Ngaca. Istilahnya tuh ngaca lah, "Kita ini sudah efisien belum sih? Kita nih, sudah efektif belum, sih? Kita ini ee oke enggak, sih, masih kompetitif apa enggak?", ya. Itu kita lihat ngaca. Istilahnya ngaca, lah. Ya. Lalu, kita juga harus lihat dari jendela nih, lihat ke luar. Di luar ini ada apa aja ya? Di kiri kanan kita ini ada apa aja? Kompetitor kita, tuh, udah ngapain aja? Ada teknologi baru enggak? Ada cara baru enggak? Kita melihat, di sekitar kita ini, apa yang terjadi? Ya. Lalu kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror ya ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop ya. Jadi, secara detail. Jadi, enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi, pakai mikroskop, gitu, dilihat ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah untuk lihat keluar, bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars, untuk lihat ke depan itu situasinya, trennya apa. Sehingga, kita bisa lihat, "Oke, kalau sekarang, memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke ke depan, pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah, ke depannya, nih, saya enggak jadi, enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka, saya harus, ada warning, ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan."
Oke.
Begitu, sahabat-sahabat Dynargie, pertanyaannya sekarang adalah, apakah perusahaan Anda? Apakah cara berjualan Anda butuh berinovasi? Silakan temukan sendiri jawabannya, dengan tips yang sudah disampaikan oleh, Bu Vera. Oke.
Ya, kali ini. Baik, Bu Vera, terima kasih!
Terima kasih, semoga berguna ya.
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transkripsi: Halo sahabat-sahabat Dynargie, apa kabar Anda? Saya Daniel Wibowo kembali menemani Anda dalam Power Tips, ya. Perjalanan kita, tema kita masih tentang sales. Di episode sebelumnya eh, inovasi bisa terjadi dalam sales, ya, untuk melakukannya. Anda perlu me-review dulu dengan bercermin, kemudian melihat ke mikroskop lebih detail, ada apa? Baru melihat keluar ke jendela atau kalau perlu dengan teropong baru bisa melihat lebih jauh. Nah, ketika itu sudah Anda lakukan dan menemukan bahwa Anda ee, kemudian sistem penjualan dalam perusahaan Anda membutuhkan inovasi, langkah apakah yang akan dilakukan? Mari kita bahas bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka. Hai, Bu Vera.
Halo, apa kabar? Salam sehat, ya.
Salam sehat semuanya, ya, kan? Baik, eh semoga penjualan juga sehat, Bu Vera. Proses penjualannya juga tetap sehat, ya kan? Jadi kita sudah, sudah review nih, ternyata butuh inovasi gitu, proses dalam proses, dalam penjualan entang produk, entah sistemnya gitu. Apa yang dilakukan? Langkah pertamanya?
Nah, kalau kita sudah tahu nih, oh ternyata kita butuh, ya, butuh inovasi dalam sa saling proses kita gitu. Betul. Nah, langkah pertama itu, memang kita harus, eee apa? mereview dulu saat ini nih kita itu seperti apa sih, proses kita? Hmm. Ya, ya. Eh, oh kita punya sekian banyak sales rap, lalu mereka mesti sales call gitu, ya. Itu, itu, saling prosesnya apa, gitu. Nah, lalu, yang kedua, kita mesti tahu, eh, kita mesti cari peluang, kan? Apa aja sih, sebenarnya, bisa kita perbaiki, di bagian mana nih kalau nih, prosesnya sekian panjang? Lalu di bagian mana sih, yang harus kita perbaiki? Atau yang harus kita punya inovasi baru? Heeh. Ya. Di mana yang udah ketinggalan. gitu. Nah, untuk mencari tahu peluang-peluang untuk perbaikan atau peluang untuk inovasi, kita perlu tahu, balik lagi kalau kita pakai design thinking, ya. Iya. Kalau inovasi kan, memang pakai design thinking. Nah, kita perlu tahu ee, kita perlu tahu, eh, eh, dengan review itu, kita sudah tahu dari sisi kita proses penjualan kita bagaimana, sekarang kita harus tahu juga, bagaimana proses pembelian dari customer kita. Eh, mengapa harus melihat dari sisi customer-nya, Bu? Iya, karena kita melakukan inovasi proses penjualan kita itu untuk siapa? Kan untuk customer kita, kan. Ya, bukan dari sisi kita, ya. Tapi kita harus tahu kalau kita nih udah tahu nih eh eh, dengan review, itu kita sudah tahu dari sisi kita, proses penjualan kita bagaimana, sekarang kita harus tahu juga bagaimana proses pembelian dari customer kita. Ee, mengapa harus melihat dari sisi customer-nya, Bu? Iya, karena kita melakukan inovasi proses penjualan kita itu, untuk siapa? Kan untuk customer kita, kan. Ya. Bukan dari sisi kita, ya. Tapi kita harus tahu kalau kita, nih, sudah tahu nih, ee eh, dengan review tuh, kita sudah tahu dari sisi kita, proses penjualan kita bagaimana, sekarang kita harus tahu juga bagaimana proses pembelian dari customer kita. Emm. Ya. Nah, contohnya, nih, misalnya nih, yang, barang aja gitu. Nah. Misalnya kita ini, eh, mau menjual packaging tape. Nah, kita mesti cari dulu, pembelian kita itu siapa? Ya, ada kemungkinan, ee manufacturing. Ada kemungkinan, shipping company, ya kan. Jadi, kita eh, siapa nih, customer kita? Nah, kita ngobrol sama customer kita itu. Ya. Kita tanya sama mereka. Proses pembelian tuh dia seperti apa. Jadi jerninya kita mau lihat, mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contohnya. Betul. Trigger-nya adalah eh, supplier yang sekarang, jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, enggak bisa memenuhi order. Jadi, kalau misalnya dia butuh 100, ee si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya, gitu ya. Nah. Nah, jadi kan ini trigger nih. Nah, ini ada kekurangan nih ya. Saya harus cari supplier lain, gitu, gitu ya. Nah, ini trigger nih. Nah, ini ada kekurangan nih, ya. Saya harus cari supplier lain gitu ya. Nah, ini trigger nih, Nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain, gitu ya. Nah, ini trigger. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya si purchasing gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia, nih? Nah, mungkin tuh kan dia akan tanya dulu sama si, eh apa manufacturing-nya, ya. Packaging tape yang dibutuhkan tuh speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih, di mana dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya, gitu ya. Tapi gitu, ya. Nah, habis itu apa? Habis itu dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi eh, order-nya dia. Hmm. Iya kan? Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli, nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan, apa-apa? Jadi, itu jerninya, jerninya, jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari, kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka proses pembelian tuh, dia seperti apa? Jadi jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contohnya trigger-nya adalah ee, supplier yang sekarang jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya nggak cukup lagi. Jadi nggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100 ee si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya, gitu ya. Heeh, heeh. Nah, jadi kan ini trigger nih. Nah, ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain gitu, gitu ya. Nah, ini trigger. Nah, setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh, misalnya contohnya si purchasing gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih. Ee, mungkin tuh kan dia akan tanya dulu sama si ee, apa manufacturing-nya ya. Packaging tape yang dibutuhkan speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya dia akan cari nih. Di mana, dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya gitu, ya. Tapi Oh. gitu, ya. Nah, habis itu apa? Habis itu dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya, bahwa bisa memenuhi ee, order-nya dia. Hmm. Ya, kan. Lalu bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase, ya, sampai beli. Gitu. Nah, setelah dia beli nih apa yang dilakukan? Jadi mungkin misalnya bikin kontrak. Apakah dia repeat tiap bulan apa-apa. Jadi itu, jerninya, jerninya, jerninya si customer, betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya. Kita tanya sama mereka, proses pembelian, tuh, dia seperti apa. Jadi, jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya. Trigger, dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contohnya, trigger-nya adalah eh, supplier yang sekarang. Jadi, yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi, jadi enggak bisa memenuhi order. Jadi, kalau misalnya, dia butuh 100, ee, si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya, gitu, ya. Hmm. Nah, jadi kan ini trigger nih, Nah, ini ada kekurangan nih, ya. Saya harus cari supplier lain. Gitu, gitu ya. Nah, ini trigger nih. Nah setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh, misalnya, contohnya si purchasing, gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia, nih? Ee, mungkin, tuh, kan dia akan tanya dulu sama si, ee, apa, manufacturing-nya, ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih, di mana dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya gitu ya. Betul. Tapi, gitu, ya. Nah, habis itu apa? Habis itu dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya, dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi eh, order-nya dia. Hmm. Iya, kan? Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase, ya sampai beli gitu. Nah, setelah dia beli, nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan apa-apa? Jadi itu jerninya, jerninya, jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu, ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian tuh dia seperti apa. Jadi jerninya, kita mau lihat mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh, triggernya adalah ee supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi jadi enggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100 ee si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya, gitu ya. Hmm. Nah, jadi kan ini trigger, nih. Nah ini ada kekurangan nih, ya, saya harus cari supplier lain, gitu gitu ya. Nah, ini trigger nih, Nah, setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya si purchasing gitu ya, apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin, tuh, kan dia akan tanya dulu sama si ee, apa? Manufakturnya ya, packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat spek-nya, dia akan cari, nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya, gitu ya. Tapi gitu, ya. Nah, habis itu, apa? Habis itu, dia mungkin, kan, akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi ee, order-nya dia. Hmm. Iya, kan? Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase, ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat, setiap bulan, apa-apa. Jadi itu, jerninya, jerninya jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu, ya, kita tanya sama mereka, proses pembelian tuh dia seperti apa. Jadi jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh, triggernya adalah ee supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi, jadi enggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100 ee si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya gitu, ya. Hmm. Nah, jadi kan ini trigger nih, nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain, gitu, gitu ya. Nah, ini trigger nih, nah setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh, misalnya, contohnya si purchasing gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin tuh kan dia akan tanya dulu sama si ee, apa, manufakturnya, ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya gitu ya. Tapi, gitu ya. Nah, habis itu apa? Habis itu dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi eh, order-nya dia. Hmm. Ya, kan. Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli, nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat, setiap bulan, apa-apa. Jadi itu jerninya, jerninya jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka, proses pembelian, tuh, dia seperti apa. Jadi jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh, triggernya adalah eh, supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi jadi enggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100, ee, si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya gitu, ya. Heeh. Nah, jadi, kan ini trigger, nih. Nah, ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain, gitu. Gitu, ya. Nah, ini trigger nih, Nah, setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh, misalnya contohnya si purchasing gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia, nih? Eh, mungkin, tuh, kan dia akan tanya dulu sama si ee, apa, manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya, gitu ya. Hmm. Tapi, gitu, ya. Nah, habis itu apa? Habis itu, dia mungkin, kan, akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi ee, order-nya dia. Hmm. Iya, kan? Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli gitu. Nah, setelah dia beli nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin misalnya bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa. Jadi, itu journey-nya, journey-nya, journey-nya si customer, betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu, ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian tuh dia seperti apa? Jadi jerninya, kita mau lihat, mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh, trigger-nya adalah ee supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, enggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100, ee si suppliernya cuma bisa memenuhi 80 misalnya gitu, ya. Hmm. Nah, jadi kan ini trigger nih. Nah, ini ada kekurangan nih, ya. Saya harus cari supplier lain. Gitu, gitu ya. Nah, ini trigger nih. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya si purchasing gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin tuh kan dia akan tanya dulu sama si eh apa? Manufakturnya, ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya, gitu ya. Tapi gitu ya. Nah, habis itu apa? Habis itu, dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya, dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya, bahwa bisa memenuhi, ee ordernya dia. Hmm. Iya, kan. Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli gitu. Nah, setelah dia beli nih apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan, apa-apa. Jadi, itu jerninya jerninya, jerninya si customer, betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian, tuh, dia seperti apa. Jadi, jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya, contoh, trigger-nya adalah ee, supplier yang sekarang, Jadi, yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi, jadi enggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100 ee, si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya, gitu ya. Heeh. Nah, jadi kan, ini trigger nih, Nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain. Gitu, gitu, ya. Nah, ini trigger nih. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya si purchasing gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia, nih? eh, mungkin, tuh, kan dia akan tanya dulu sama si eh, apa, manufakturnya, ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya, gitu ya. Hmm. Tapi, gitu, ya. Nah, habis itu, apa? Habis itu, dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya, bahwa bisa memenuhi eh order-nya dia. Hmm. Ya, kan? Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli, nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan apa-apa. Jadi, itu jerninya, jerninya jerninya si customer, betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya. Kita tanya sama mereka, proses pembelian tuh dia seperti apa. Jadi jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh triggernya adalah ee supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, nggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya, dia butuh 100, ee si suppliernya cuma bisa memenuhi 80 misalnya gitu, ya. Hmm. Nah jadi kan ini trigger nih. Nah, ini ada kekurangan nih, ya. Saya harus cari supplier lain gitu, gitu, ya. Nah, ini trigger nih. Nah, setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh misalnya, contohnya si purchasing gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin tuh kan dia akan tanya dulu sama si eh, apa, manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Iya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya, gitu ya. Tapi, gitu ya. Nah, habis itu apa? Habis itu dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya, bahwa bisa memenuhi ee, order-nya dia. Hmm. Ya, kan? Lalu bikin agreement dan sebagainya. Nah sampai purchase, ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli nih, apa yang dilakukan? Jadi, mungkin, misalnya bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa. Jadi, itu jerninya jerninya jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka, proses pembelian tuh dia seperti apa. Jadi jerninya kita mau lihat. Mulai dari trigger ya trigger dari mereka tuh, sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh, trigger-nya adalah, eh, supplier yang sekarang. 
Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, enggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya, dia butuh 100, ee si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80, misalnya, gitu ya. Hmm. Nah, jadi kan ini trigger nih. Nah, ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain, gitu, gitu, ya. Nah, ini trigger, nih. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh, misalnya contohnya, si purchasing gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin, tuh, kan dia akan tanya dulu sama si, eh, apa, manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan speknya harus seperti apa. Iya. Setelah dapat speknya dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya gitu, ya. Tapi, gitu, ya. Nah, habis itu, apa? Habis itu, dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya, dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi ee, ordernya dia. Hmm. Iya kan? Lalu, bikin agreement, dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli gitu. Nah, setelah dia beli, nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa? Jadi itu jerninya, jerninya, jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka, proses pembelian tuh dia seperti apa. Jadi, jerninya kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya, contoh trigger-nya adalah ee, supplier yang sekarang, jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, enggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100 ee si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80, misalnya gitu ya. Hmm. Nah, jadi kan, ini trigger nih. Nah ini ada kekurangan nih, ya. Saya harus cari supplier lain. Gitu, gitu ya. Nah, ini trigger nih. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh misalnya, contohnya si purchasing gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin, tuh, kan dia akan tanya dulu sama si eh apa? Manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya, gitu ya. Tapi gitu, ya. Nah, habis itu apa? Habis itu dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi eh ordernya dia. Hmm. Ya, kan? Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah sampai purchase ya sampai beli gitu. Nah, setelah dia beli nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat, setiap bulan, apa-apa. Jadi itu jerninya, jerninya, jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian tuh dia seperti apa? Jadi jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh, sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh, trigger-nya adalah, eh, supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, nggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya, dia butuh 100, eh si suppliernya cuma bisa memenuhi 80 misalnya gitu ya. Hmm. Nah, jadi kan, ini trigger nih. Nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain, gitu, gitu, ya. Nah, ini trigger nih. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh, misalnya contohnya si purchasing, gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia, nih? Eh mungkin, tuh, kan, dia akan tanya dulu sama si, eh, apa, manufakturnya, ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Iya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya, gitu ya. Tapi, gitu, ya. Nah, habis itu apa? Habis itu, dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi, ee order-nya dia. Hmm. Iya, kan? Lalu bikin agreement, dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli, nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan, apa-apa? Jadi, itu jerninya jerninya, jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu, ya. Kita tanya sama mereka. Proses pembelian, tuh, dia seperti apa. Jadi, jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya, contoh trigger-nya adalah ee, supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi enggak bisa memenuhi order. Jadi, kalau misalnya, dia butuh 100 ee, si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80, misalnya gitu ya. Hmm. Nah, jadi kan, ini trigger nih. Nah, ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain. Gitu, gitu ya. Nah, ini trigger, nih. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya si purchasing gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin, tuh, kan dia akan tanya dulu sama si eh, apa? Manufakturnya, ya. Packaging tape yang dibutuhkan speknya harus seperti apa? Ya, setelah dapat spek-nya, dia akan cari nih di mana. Dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya gitu ya. Tapi, gitu ya. Nah, habis itu apa? Habis itu, dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya, dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi, ee, order-nya dia. Hmm. Ya kan? Lalu, bikin agreement, dan sebagainya. Nah, sampai purchase, ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli, nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan, apa-apa. Jadi, itu jerninya, jerninya, jerninya si customer, betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian tuh, dia seperti apa. Jadi, jerninya kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya, contoh trigger-nya adalah ee, supplier yang sekarang. Jadi, yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka tiba-tiba kapasitasnya nggak cukup lagi jadi nggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100, ee si suppliernya cuma bisa memenuhi 80 misalnya gitu ya. Hmm. Nah, jadi kan ini trigger nih. Nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain, gitu. Gitu ya. Nah, ini trigger nih. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh misalnya, contohnya si purchasing gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin, tuh, kan, dia akan tanya dulu sama si eh, apa? Manufakturnya, ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya, gitu ya. Tapi, gitu, ya. Nah, habis itu, apa? Habis itu, dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya, bahwa bisa memenuhi ee order-nya dia. Hmm. Ya, kan. Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase, ya, sampai beli gitu. Nah, setelah dia beli nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa? Jadi, itu jerninya jerninya, jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka proses pembelian tuh, dia seperti apa. Jadi, jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya, contoh, trigger-nya adalah ee, supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya nggak cukup lagi jadi nggak bisa memenuhi order. Jadi, kalau misalnya, dia butuh 100, ee, si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya, gitu ya. Hmm. Nah jadi kan ini trigger nih. Nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain gitu, gitu ya. Nah, ini trigger nih. Nah setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya si purchasing gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin, tuh, kan, dia akan tanya dulu sama si eh, apa? Manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya, setelah dapat speknya, dia akan cari nih di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya, gitu, ya. Tapi, gitu ya. Nah, habis itu apa? Habis itu, dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi eh, order-nya dia. Hmm. Ya, kan. Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli, nih, apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa? Jadi itu jerninya, jerninya, jerninya si customer, betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu, ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian tuh dia seperti apa? Jadi jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh, trigger-nya adalah eh, supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, enggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100 ee si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80 misalnya gitu ya. Hmm. Nah, jadi kan ini trigger nih. Nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain, gitu, gitu ya. Nah, ini trigger nih. Nah, setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya si purchasing gitu ya. Apa yang dilakukan oleh dia, nih? Eh mungkin, tuh, kan dia akan tanya dulu sama si eh apa? Manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi misalnya, gitu ya. Tapi, gitu ya. Nah, habis itu, apa? Habis itu, dia mungkin kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya bahwa bisa memenuhi, ee ordernya dia. Hmm. Ya, kan? Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase, ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli nih apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa? Jadi, itu jerninya, jerninya jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian tuh dia seperti apa? Jadi jerninya kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya. Trigger dari mereka, tuh, sampai harus mencari packaging tape. Misalnya, contoh, trigger-nya adalah eh supplier yang sekarang. Jadi, yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, nggak bisa memenuhi order. Jadi, kalau misalnya, dia butuh 100 ee, si suppliernya cuma bisa memenuhi 80, misalnya, gitu, ya. Hmm. Nah, jadi kan, ini trigger nih. Nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain. Gitu gitu, ya. Nah, ini trigger, nih. Nah, setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya si purchasing gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh mungkin tuh kan dia akan tanya dulu sama si eh, apa? Manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari, nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya, gitu ya. Tapi, gitu ya. Nah, habis itu, apa? Habis itu, dia mungkin, kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya, bahwa bisa memenuhi eh, order-nya dia. Hmm. Ya kan? Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase, ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli, nih apa yang dilakukan? Jadi mungkin misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa. Jadi, itu jerninya, jerninya, jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian, tuh dia seperti apa. Jadi, jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh sampai harus mencari packaging tape. Misalnya, contoh trigger-nya adalah ee, supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi, nggak bisa memenuhi order. Jadi, kalau misalnya, dia butuh 100, ee, si supplier-nya cuma bisa memenuhi 80, misalnya, gitu ya. Hmm. Nah, jadi kan, ini trigger nih. Nah, ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain. Gitu, gitu ya. Nah, ini trigger, nih. Nah, setelah trigger ini ada apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya, si purchasing, gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia nih? Eh, mungkin, tuh, kan, dia akan tanya dulu sama si eh, apa? Manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya, gitu ya. Tapi, gitu ya. Nah, habis itu, apa? Habis itu, dia mungkin, kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya, bahwa bisa memenuhi ee, order-nya dia. Hmm. Iya, kan. Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli nih apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa. Jadi, itu jerninya, jerninya, jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu, ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian, tuh dia seperti apa. Jadi jerninya kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh, sampai harus mencari packaging tape. Misalnya contoh trigger-nya adalah ee, supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi, jadi enggak bisa memenuhi order. Jadi, kalau misalnya, dia butuh 100, ee si suppliernya cuma bisa memenuhi 80 misalnya, gitu ya. Hmm. Nah, jadi, kan, ini trigger nih. Nah ini ada kekurangan nih ya, saya harus cari supplier lain. Gitu, gitu, ya. Nah, ini trigger nih. Nah, setelah trigger ini ada, apa yang dilakukan oleh misalnya contohnya, si purchasing, gitu, ya. Apa yang dilakukan oleh dia, nih? Eh, mungkin, tuh, kan, dia akan tanya dulu sama si eh, apa? Manufakturnya ya. Packaging tape yang dibutuhkan, speknya harus seperti apa? Ya. Setelah dapat speknya, dia akan cari nih, di mana? Dia mungkin pergi ke pasar pagi, misalnya, gitu, ya. Tapi, gitu, ya. Nah, habis itu, apa? Habis itu, dia mungkin, kan akan negosiasi harga. Betul. Ya. Dan juga akan minta guarantee dari si supplier-nya, bahwa bisa memenuhi ee, order-nya dia. Hmm. Ya, kan. Lalu, bikin agreement dan sebagainya. Nah, sampai purchase, ya, sampai beli, gitu. Nah, setelah dia beli nih apa yang dilakukan? Jadi mungkin, misalnya, bikin kontrak. Apakah dia repeat setiap bulan? Apa-apa. Jadi, itu jerninya, jerninya jerninya si customer. Betul. Ya. Nah, ini kita dapatkan dari kita ngobrol sama customer kita itu ya, kita tanya sama mereka. Proses pembelian, tuh dia seperti apa. Jadi jerninya, kita mau lihat. Mulai dari trigger, ya, trigger dari mereka tuh, sampai harus mencari packaging tape. Misalnya, contoh, trigger-nya adalah eh, supplier yang sekarang. Jadi yang sekarang itu supply packaging tape ke mereka, tiba-tiba kapasitasnya enggak cukup lagi. Jadi nggak bisa memenuhi order. Jadi kalau misalnya dia butuh 100 ee, si supplier

judul kursus: Effective Selling Skill
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Networking
lesson: Cari Peluang Dan Ubah Sudut Pandang
transkripsi: Hai sahabat-sahabat Dynargie. Saya Daniel Wibowo, kembali bersama dengan Anda dalam Power Tips, persembahan dari Dynargie Indonesia. Bersama saya Daniel Wibowo ya. Rangkaian panjangnya tentang ee, sales, ya kan. Inovasi dalam sales itu ternyata sangat mungkin dilakukan, ya. Dengan melihat banyak hal. Salah satunya adalah tentang perkembangan zaman seperti apa, sih? Apalagi dengan kondisi di beberapa tahun terakhir yang sangat berubah. Apakah memang masih dibutuhkan inovasi atau justru inovasi sangat dibutuhkan agar perusahaan Anda bisa tetap bertahan termasuk dari sisi penjualannya. Mari kita bahas bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai, Bu Vera.
Halo! Semoga semuanya baik, ya, sehat selalu.
Sehat-sehat. Baik, Bu Vera tentang sales ini yang kita tahu dari dulu kan, namanya jualan itu ya ada penjual, ada barangnya, ada pembeli dan sudah berjalan beratus-ratus tahun begitu tuh, gitu. Nah, ee, Abad-abad ya?
Berabad-abad loh, kan begitu. Entah itu di bar, entah itu dengan uang dan sebagainya. Nah, apakah sebenarnya, ee memungkinkan inovasi terjadi di dalam sales itu?
Oh, iya, mungkin banget, mungkin banget kalau kita, ee lihat di kamus, ya, inovasi tuh apa sih? Gitu, loh. Nah, inovasi itu kan sebetulnya ee creation ya, atau menciptakan, atau penciptaan. Ee dan juga development, mengembangkan dan implementasi, ya. Bisa dari new product, atau proses atau juga servis. Jadi enggak selalu produk, ya. Proses pun bisa diinovasi, service pun bisa diinovasi. Gitu loh, ya. Yang tujuannya adalah, memperbaiki ee efisiensi, efektivitas, dan juga competitive advantage. Hmm.
Terhadap kompetitor.
Gitu. Nah, itu adalah definisinya inovasi. Jadi kalau ditanya, "Apakah ee sales itu bisa diinovasi?" Oh ya, jelas. Karena sales itu kan merupakan proses.
Iya, iya.
Oke.
Ya, jadi produknya sendiri bisa diinovasi, proses selling-nya juga bisa diinovasikan. Contohnya juga udah banyak lah. Ee e-commerce, itu juga salah satu contoh dari inovasi selling process, atau sales. Kalau dulu, kan mungkin orang jualan barang tuh harus ketemu muka, datang ke toko. Semua udah, enggak? Bisa lewat ee Tokopedia, atau, whatever e-commerce, sudah banyak, ya. Nah, jadi itu juga salah satu proses penjualan yang inovatif. Hmm. Betul.
Hmm, hmm, hmm.
Jadi inovasinya memungkinkan terjadi baik di sales itu, dari barangnya dan juga prosesnya.
Ya.
Oke.
Nah, eem, kapan sih sebenarnya dibutuhkan, sih inovasi ini? Yang saya tahu kan banyak nih, penjual tradisional yang ya begitu-begitu aja, gitu. Toko dari berpuluh-puluh tahun lalu, ya pokoknya dibuka setiap hari, ya masih laku-laku saja gitu, atau ee tukang nasi goreng langganan saya, itu dari sekian puluh tahun yang lalu, ya di rumah. Ya masih ada yang datang, dan ee menunya ya itu aja gitu. Enggak, diapa-apain, tapi juga masih berjalan. Kapan sebenarnya, sih, inovasi ini dibutuhkan?
Nah, kalau tadi kita lihat balik ke definisi inovasi itu, kan tujuannya adalah memperbaiki, ya, improving. Ee, efisiensi, efektivitas, dan juga competitive advantage. Hmm.
Terhadap kompetitor,
Gitu. Nah kalau di mana kita merasa memerlukan ee atau, atau merasa perlu memperbaiki proses ini, nah, itulah di mana kita perlu memperbaiki. Jadi kalau memang kita merasa bahwa, "Ah, baik-baik aja kok, ee penjualan enggak ada yang turun, naik terus" gitu, ya. Ee "Orang lain sudah pakai e-commerce dan sebagainya, saya kayaknya laku-laku aja, tuh. Tiap hari buka restoran juga, yang datang juga tetap, enggak ada penurunan", gitu ya. Mmm.
Ya kalau memang merasa tidak memerlukan ya, enggak apa-apa juga. Ya enggak harus juga berinovasi, gitu. Jadi, Hmm. memang, ee, kita perlu melihat saja, tuh. Kapan, ee, kita perlu, ya, kalau memang diperlukan, nih. "Aduh, kok kita udah ketinggalan, ya. Aduh, kok, sales saya turun, ya, misalnya." Gitu ya. "Atau kok, cost, cost saya, kok cost sales saya itu, lebih tinggi, naik terus, sementara revenue saya naiknya enggak se, nggak secepat sales cost saya", berarti kan udah enggak efisien. Nah, itu kita berarti perlu berinovasi, gimana caranya supaya tetap efisien, atau lebih efisien lagi. Gitu. Atau winning rate misalnya, ee, dari sekian banyak sales call yang dilakukan yang jadi transaksi, itu sekian, sekian persen. Hmm.
Nah, winning rate ini kok turun ya? Berarti kan efektivitasnya yang turun. Nah, itu kita berarti perlu berinovasi bagaimana caranya supaya tetap efektif atau lebih efektif lagi. Mmm.
Betul.
Oke.
Nah, em, bagaimana caranya agar si perusahaan ini tahu kapan titik ini nih, harus berinovasi? Apa yang harus dilakukan di dalam perusahaan tersebut?
Hmm.
Ya, memang, kalau punya perusahaan, tuh kita harus selalu me-review ya, melihat, gitu. "Apakah kita ini sudah efektif? Sudah efisien, ya? Apakah kita ini masih kompetitif atau udah mulai ketinggalan?" Kalau saya biasanya menyebutnya, pertama, kita harus lihat mirror ya. Ngaca, istilahnya, tuh, ngaca, lah. "Kita ini sudah efisien belum sih? Kita nih udah efektif belum sih? Kita ini, ee, oke enggak, sih? Masih kompetitif apa enggak?", ya. Itu kita lihat ngaca. Istilahnya ngaca, lah. Ya. Lalu kita juga harus lihat dari jendela nih, lihat ke luar. Di luar, nih, ada apa aja ya? Di kiri-kanan kita ini ada apa aja? Kompetitor kita tuh udah ngapain aja? Ada teknologi baru nggak? Ada cara baru nggak? Kita melihat, di sekitar kita ini apa yang terjadi, ya. Lalu, kalau mau lihat diri sendiri, selain tadi melihat mirror ya, ngaca itu, kita juga perlu melihat pakai mikroskop, ya. Jadi, secara detail. Jadi, enggak cuman simptomnya aja, tapi kita juga harus lihat root cause-nya dan sebagainya. Jadi, pakai mikroskop gitu, dilihat ya, diteliti, gitu.
Oke.
Nah, untuk melihat keluar bukan hanya lihat jendela, tapi kita juga perlu pakai binoculars untuk lihat ke depan itu situasinya, trennya apa. Sehingga, kita bisa lihat "Oke kalau sekarang memang saya kayaknya belum butuh inovasi, tapi kalau saya lihat ke ke depan pakai binoculars. Waduh, ini kalau saya enggak berubah, ke depannya nih, saya enggak, jadi, enggak efisien lagi nih. Atau, tidak, tidak efektif, ketinggalan dari kompetitor. Maka saya harus, ada warning, ya. Jadi, saya harus melakukan sesuatu dari sekarang, sebelum saya ketinggalan."
Oke.
Begitu sahabat-sahabat Dynargie, pertanyaannya sekarang adalah, apakah perusahaan Anda? Apakah cara berjualan Anda butuh berinovasi? Silahkan temukan sendiri jawabannya, dengan tips yang sudah disampaikan oleh Bu Vera. Ya, kali ini. Baik, Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih. Semoga berguna ya.

judul kursus: Effective Selling Skill
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Tim Sales
lesson: Apa Yang Harus Dilakukan Tim Sales?
transkripsi: 0:00
Sahabat-sahabat Dynargie, masih bersama saya Daniel Wibowo di Power Tips episode yang kesekian ya, kan. Sudah beberapa episode berbicara tentang ee Sales Innovation. Nah, kali ini kita akan lebih mengerucut lagi nih, setelah kemarin kita membicarakan inovasi soal ke depan akan seperti apa, ya kali ini saya akan mengajak Anda untuk melihat inovasi, melihat apakah yang harus dilakukan dari tim sales-nya sendiri ya. Apa sih sebenarnya yang ee harus mereka lakukan setiap harinya agar ketika inovasi berjalan, jualannya juga tetap terjaga nih seperti apa, ya. Saya akan ajak Anda berbincang bersama dengan Vera Maringka, Konsultan Dynargie Indonesia, Ibu Sales Indonesia ini, kan. Bu Vera.
0:45
Halo, Daniel, apa kabar? Semuanya apa kabar? Semoga sehat ya, semuanya.
0:52
Semoga sehat, ya, bisa jualan ya, kan. Ee Bu Vera, tadi ee di awal sempat saya sampaikan bahwa inovasi tetap berjalan, teman-teman sales-nya harus diapain nih sih sebenarnya gitu, dalam proses jualan setiap harinya. Gimana sih Bu, di, di Bu Vera melihatnya?
1:14
Ya, kalau di kita tuh, kita kan ee semua itu harus punya plan sih sebetulnya ya. Jadi ee harus terarah lah harus ada strukturnya. Jadi kita enggak misalnya dikasih target terus begitu saja terus lari ke mana-mana gitu ya. Jadi kan kita sudah, kalau kemarin kan sudah misalnya sudah bikin inovasi di proses, maka kan ee itu harus dijalankan ya, kan. Nah, ee bagaimana nih kita menterjemahkan itu gitu, ya. Itu ada, ada prosesnya dan mengukurnya bagaimana, itu semua harus ada, ada, harus dilakukan lah gitu ya. Enggak begitu saja, enggak lari ke mana-mana. Nah, kalau di Dynargie itu kita mengajarkan ada satu ee konsep mengenai sales itu kita sebutnya TOME, jadi Toma gitu, kan. Nah, ee mungkin saya share screen saja ya untuk menjelaskan ya.
2:00
Boleh, boleh. Silakan.
2:03
2:05
Ya, sudah kelihatan ya?
2:06
Ya. Toma.
2:08
Ya, Toma. Nah, apa sih Toma ini ya? Nah, yang pertama ini, T yang pertama ini adalah sebetulnya target. Ya. Kita kan kalau di sales tuh kan pasti ada, pasti ada target, ya kan? Enggak, enggak mungkin enggak ada, pasti ada ya. Misalnya nih, "Vera, nih kamu ya tahun ini ee target kamu 100, harus jualan 100." Ya. Nah, sebagai sales person team itu kan kita enggak bisa ee apa? Ya sudah deh oke, oh ya sudah 100 terima, terus ee ya sudah, ee saya pokoknya ee setiap hari itu melakukan pekerjaan-pekerjaan yang semau-maunya saya, ya nanti achieve ya syukur enggak achieve ya sudah. Kan enggak gitu gitu ya. Nah, kalau kita menerima sebuah target ya, kita mesti percaya dulu bahwa target ini kan bisa di-achieve gitu ya. Nah, lalu dari mana nih, saya bisa dapatin 100 ini dari mana saja, kita itu masuk ke yang O, ya. Which is O ini adalah ee objectives ya, tujuan ya. Nah, kita tuh mau achieve ini tuh dari mana saja. Hmm. Ya, tujuannya tuh apa gitu? Oh, kita mau mendapatkan ee sales dari misalnya existing customers ya, dari si A sekian, si B sekian, si C sekian, lalu ee oh untuk customer ee A ini saya mesti nambahin di size-nya berapa banyak, saya mungkin masuk ke area lain yang selama ini belum saya masuk gitu ya, untuk bisa menambahkan produk-produk yang bisa saya jual lagi. Iya. Lalu saya mesti punya ee new customers, ya. Berapa banyak new customers yang harus saya punya supaya bisa saya mencapai target tadi itu? Saya mesti approach berapa banyak customers. Kalau misalnya saya butuh 10 customer baru, kan saya enggak bisa enggak cuman approach 10 dong. Saya mungkin harus approach-nya 50 gitu, kan, karena kan enggak, enggak 100% mungkin semuanya mau. Jadi ee ini adalah objectives. Gitu ya. Saya, kita breakdown dari mana saja ya. Lalu berapa banyak nih yang kita mesti ee apa approach, gitu ya. Tujuan lah kita bikin sebuah ee apa? Ee tujuan objectives gitu ya. Nah, M ini adalah mindset. Kembali lagi, kembali. Ya, kita mesti memastikan Iya. kita harus memastikan bahwa kita nih mempunyai mindset yang tepat untuk sampai ke tujuan itu. Ya. Nah, dan kita juga harus tahu kita harus bisa switching mindset ya, tergantung ee objektif yang ada. Jadi mungkin untuk mencapai objektif di mana existing customer saya ini selama ini belinya 10 setiap tahun, saya mesti dapatin tetap 10 atau naik ke 12 gitu ya, itu mindset seperti apa yang bisa saya pakai. Sementara saya ketemu calon customer, saya baru approach pertama, belum kenal saya, belum punya experience sama company saya, bahkan dia sudah pakai produk kompetitor. Nah, ini mindset seperti apa nih yang saya harus bawa, pada saat saya, ee mau apa? Mencapai tujuan yang ini nih yang, yang lain ini, gitu ya. Nah, ini kan mindset-nya kan enggak sama, beda-beda. Oke. Oke. Nah, lalu masuk ke A, ya. Ini adalah activities. Activities. Ya. Aktivitas apa saja nih kita list gitu, apa saja nih yang harus saya lakukan untuk objektif saya tadi tercapai? Heem. Ya. Nah, proses dari target sampai objektif lalu mindset dan activities, ini yang kita sebut dengan alignment. Oh. Ya. Jadi di proses ini ya, saya harus align, target yang saya terima 100 itu align enggak dengan saya? Hmm. Kalau misalnya saya sudah terima, misalnya gini, "Ah, ini mah enggak mungkin lah saya tercapai nih." "Ah, sudah lah ya, terima saja lah namanya juga disuruh sama bos." Iya. Iya. Kalau dia kayak gitu, berarti kan kita sudah satu, kita sudah enggak align sama bos kita. Iya. Ya. Dan mindset kita juga sudah enggak benar tuh. Betul. Betul. Ya. Nah, jadi di sini pada intinya adalah kita tuh alignment ya, ee harus align nih semuanya ini. Nah, sampai aktivitas list tadi activity, ini kan belum selesai, ini baru sampai list of activities. Heem. Ya. Kalau kita sudah punya list of activities ini kita mesti masukkan itu rhythm. Jadi kita mesti bikin timeline, kapan harus dilakukan. Meeting sama si A kapan, Oke. Iya, ya. gitu ya. Ee meeting sama si B kapan? Atau misalnya visit customer A berapa sering? Sebulan sekali kah, dua minggu sekali kah, tiga bulan sekali kah. Itu kan frekuensinya berapa banyak. Gitu ya. Jadi di sini masukkan ke timeline sehingga menjadi rhythm. Gitu. Ya. Nah, kalau sudah masukkan timeline, jangan lupa, harus dieksekusi betulan. Jadi ee conversation, masuk kan. Jadi, jadi sales call, jadi meeting gitu kan, terus jadi conversation. Betul. Betul. Ya. Nah, proses dari activities sampai ke conversation, ini yang kita sebut dengan execution. Hmm. Ya. Jadi kalau tadi itu kita align dulu, sudah align, sudah oke, ya, lalu kita execute, ya, kasih timeline dan juga kita betul-betul melakukan conversation-nya. Betul. Betul. Ya. Nah, ini yang kita sebut dengan kan eksekusi. Heem. Ya. Karena kalau cuman dapat target, lalu bikin aktivitas tapi enggak ada eksekusi, ya berarti kan ee percuma saja. Betul. Betul. Ya. Nah, kalau kita sebagai sales team leader, jadi kita ini ee pemimpin ya, pemimpin. Hmm. Lalu kita kan sama tim kita enggak bisa cuma nanyain target melulu ya. "Sudah achieve berapa, sudah dapat berapa?" Gitu. Tukang tagih. Gitu, kan ya. Nah, yang kita mesti track itu adalah kan yang di bawah nih, eksekusinya. Oh, oke. Ya kan? Aktivitas ini nih, kamu sudah lakuin belum? Ini kan kamu bilang kamu mau melakukannya misalnya sebulan sekali. Ayo bulan lalu sudah belum, bulan ini sudah belum? Jadi yang kita track itu sebetulnya itu eksekusinya. Heem. Hmm. Ya. Oke. Nah, itu ee sehingga kita membantu dia juga untuk memastikan bahwa plan-nya dia itu tere, tereksekusi. Heem. Ya. Lalu misalnya, "Oh, tapi saya sudah ngelakuin tapi saya kok enggak bisa ya, Bu, gimana nih ya." Atau, "Pak, gimana nih?" Ya sudah saya bisa bantu apa. Nah, itu kan di activities semuanya. Iya. Ya. Jadi jangan fokus di target-nya. Nah, kan sudah diterjemahkan jadi activities, nah ini yang harus dieksekusi. Ini yang harus di-track sebetulnya nih. Yang dieksekusinya ini. Eksekusi. Iya, benar. Iya, benar. Nah, ee kalau di course ini nanti kita akan mengajarkan tools-tools-nya sebetulnya, ada, ada tools-nya gimana cara mengukur ee eksekusi ini. Ya. Nah, kalau sudah sampai ke conversation, ini nanti kita harus review sih. Ya kita harus review, ee apakah ini betul-betul capai enggak nih target-nya ya. Jadi ini sebetulnya, Oh. Diulang lagi ya, heeh. diulang lagi ya. Kita mesti cek juga nih. "Oh, sesuai enggak nih plan-nya? Capai enggak target-nya?" Ya, misalnya Januari, "Oh, capai, oke, aman." Februari, "Loh, kok enggak capai ya?" gitu ya. Lalu Maret, "Loh, kok enggak capai lagi ya?" Nah, ini kita berarti mesti ngecek lagi nih, objektif kita ini sudah benar apa belum. Hmm. Ya. Atau misalnya ee aktivitas kita ini sudah cukup apa belum. Atau tepat apa enggak. Kalau enggak tepat, berarti kita harus adjust, kita harus modifikasi. Kalau misalnya kurang, berarti kita harus nambahin aktivitas. Hmm. Ya, sehingga nanti akan ee eksekusinya kan akan ada, ada adjustment gitu dieksekusi. Ya. Iya. Kan? Nah, sehingga nanti kita akan lihat lagi ke target-nya lagi. Jadi ini sebenarnya siklus. Gitu. Kalau ini, ini kan konsepnya. Kalau di course-nya nanti kita akan mengajarkan ee terus-terus apa saja nih untuk ee melakukan ini semua. Oke. Ya, gitu. Yes. Hal-hal yang harus dilakukan teman-teman sales ya setiap harinya agar ee target-nya tetap tercapai, ini dia caranya. Mari kita recap Bu Vera.
10:30
Oke. Recap ya. Jadi yang pertama itu ee kita harus align dulu ya. Make sure kita align dengan target sampai ke aktivitas ya, lalu yang kedua kita mesti eksekusi, ya kan? Karena kalau enggak ada eksekusi ya enggak terjadi apa-apa gitu ya, tidak ada eksekusi yang benar yang benar. Dan ketiga kita mesti me-review balik dari eksekusi ini, apakah sudah cukup untuk mencapai target tersebut. Jadi itu sebagai siklus. Jadi prosesnya sebetulnya siklus bukan linear. Bukan linear, siklus. Berulang terus ya. Heem. Yes. Mari, kita coba langsung untuk Anda di juga tim sales Anda, semoga ee membantu agar target-nya bisa tercapai di setiap jangka waktunya. Bu Vera, terima kasih.
11:17
Terima kasih. Semoga berguna ya.
11:21
Sampai jumpa.
11:23
Amin, semoga berguna. Sahabat Dynargie terima kasih, kita ketemu di episode selanjutnya. Jangan lupa like dan subscribe. Sampai jumpa.
11:26
Sampai jumpa.

judul kursus: Effective Selling Skill
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Ringkasan Transkrip Podcast Power Tips Dynargie tentang Sales Innovation
Transkrip ini merupakan gabungan dari empat episode podcast Power Tips yang membahas tentang "Sales Innovation" dari Dynargie Indonesia. Podcast ini dibawakan oleh Daniel Wibowo dan menghadirkan beberapa konsultan Dynargie, yaitu Djoko Murdjono dan Vera Maringka. Berikut ringkasannya:
Episode 1: Mendengarkan Klien untuk Mengerti
Djoko Murdjono menekankan pentingnya mendengarkan klien untuk mengerti, bukan hanya untuk menjual. Salesperson harus berempati dan memahami masalah klien dari sudut pandang klien, bukan dari sudut pandang mereka sendiri.
Analogi "duduk berdampingan" digunakan untuk menggambarkan bagaimana salesperson harus bekerjasama dengan klien untuk menemukan solusi terbaik, bukan memaksakan solusi yang sudah ada di benak salesperson.
Episode 2: Seni Bertanya dalam Sales
Episode ini membahas pentingnya mengajukan pertanyaan yang tepat dalam proses penjualan. Pertanyaan terbuka yang mengundang diskusi dan menggali informasi kualitatif lebih efektif daripada pertanyaan tertutup yang hanya menghasilkan jawaban "ya" atau "tidak" dan terkesan seperti interogasi.
Fokus pertanyaan sebaiknya diarahkan pada kondisi saat ini dan kebutuhan klien di masa depan, bukan berfokus pada masa lalu.
Episode 3: Mengapa dan Kapan Inovasi Dibutuhkan dalam Sales?
Vera Maringka menjelaskan bahwa inovasi dalam sales sangat mungkin dilakukan baik dari segi produk, proses, maupun layanan. Tujuan inovasi adalah meningkatkan efisiensi, efektivitas, dan competitive advantage.
Inovasi dibutuhkan ketika perusahaan merasa perlu memperbaiki proses penjualan, misalnya ketika sales menurun, biaya penjualan meningkat, atau tingkat keberhasilan penjualan (winning rate) menurun.
Perusahaan dapat mengetahui kapan harus berinovasi dengan melakukan tiga hal:
Bercermin: Evaluasi efektivitas, efisiensi, dan daya saing perusahaan saat ini.
Melihat keluar jendela: Amati apa yang dilakukan kompetitor, teknologi baru, dan tren pasar.
Melihat ke depan dengan teropong: Antisipasi perubahan di masa depan dan persiapkan diri untuk beradaptasi.
Episode 4: Langkah Awal Inovasi dan Peran Tim Sales
Setelah perusahaan memutuskan untuk berinovasi, langkah pertama adalah mereview proses penjualan saat ini dan mengidentifikasi peluang perbaikan.
Penting untuk memahami journey customer, yaitu proses pembelian dari sudut pandang customer, mulai dari trigger, langkah-langkah yang diambil, hingga proses pembelian selesai.
Vera Maringka memperkenalkan konsep TOME (Target, Objectives, Mindset, Execution) untuk membantu tim sales menjalankan inovasi dengan efektif:
Target: Pastikan target penjualan jelas dan dapat dicapai.
Objectives: Uraikan target menjadi tujuan-tujuan yang lebih spesifik dan tentukan sumber pencapaiannya.
Mindset: Miliki mindset yang tepat dan fleksibel untuk mencapai tujuan, baik untuk existing customer maupun calon customer.
Activities: Susun daftar aktivitas yang harus dilakukan untuk mencapai tujuan dan buat timeline (rhythm).
Execution: Eksekusi aktivitas yang telah direncanakan dan lakukan follow-up.
Tim sales leader harus memantau eksekusi dari tim sales, bukan hanya fokus pada pencapaian target. Review secara berkala untuk mengevaluasi efektivitas plan dan melakukan penyesuaian jika diperlukan.
Kesimpulan:
Inovasi dalam sales sangat penting untuk menjaga daya saing dan keberlanjutan perusahaan di era yang terus berubah. Dengan memahami konsep, langkah-langkah, dan peran tim sales, perusahaan dapat menjalankan inovasi dengan lebih terstruktur dan efektif.

judul kursus: Design Thinking
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Tips Human Center
lesson: 3 Tips Melakukan Human Centered Design
transkripsi: 0:04 Halo, Teman-teman Dynargie. Kembali bersama saya, Daniel Wibowo, dalam Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia.
0:11 Kita sudah selesai dengan beberapa topik lainnya di Power Tips Series sebelumnya.
0:14 Dan sekarang kita masuk ke seri yang baru, 5 minggu ke depan kita akan ngobrol tentang design thinking. Saya bersama dengan Country Manager dan juga Konsultan dari Dynargie Indonesia, Joko Murdjono.
0:25 Hai Pak!
0:28 Wuih! Sendiri loh, kan. Enggak ada yang tepuk tangan tepuk tangan sendiri.
0:32 Ini dua kamera nih di sini.
0:34 Iya, di masa di masa covid gini kan harus tepuk tangan sendiri.
0:36 Oiya iya iya iya. Dua kamera semuanya Ibu-ibu, nih. Kali ini Pak Joko yang muncul tentang design thinking. Iya.
0:43 Nah, ini menarik karena sedang banyak dibicarakan di hmm eh, bisnis, di industri, begitu tentang design thinking. Sebenarnya design thinking itu apa sih, Pak? Betul.
0:52 Eh,
0:56 In essence itu design thinking itu adalah eh, proses kita mendesain sebuah
1:02 solusi ataupun produk gitu, kan. Eh, ataupun services tapi intinya solusi.
1:08 Dan eh, itu meminjam eh, alat-alat dari para desainer
1:14 gitu, kan. Jadi kalau kalau bagi yang sekolahnya desain mungkin tahu apa saja alat-alat para desainer untuk melakukan desain. Hmm.
1:23 Namun satu yang mende- yang membuat ini agak berbeda, yang design thinking itu sangat fokus di human centered design.
1:31 Oke. Apalag nih, human centered design?
1:36 Wah, itu eh, jadi menaruh yang namanya
1:41 eh, segala solusi belief-nya design thinking adalah segala solusi yang di- yang kita launch ke market hmm itu, kan, sebenarnya ada manusia yang menggunakannya. Betul.
1:52 Ya, enggak. Produk ada pasti, kan, yang pakai eh, jasa servis juga ada. Nah, Betul.
1:58 kita harus mikirin solusi dari sisi bagaimana para manusia, para user itu eh, berinteraksi menggunakan eh, produk maupun servis kita.
2:11 Makanya kita bilang fokus kepada human-nya dalam mendesain solusinya.
2:15 Jadi, semacam metodologi yang kita pakai terutama untuk menciptakan yang namanya nilai tambah value.
2:24 Eh, bahwa produk kita atau servis kita tuh benar-benar disukai oleh mereka.
2:31 Eh, value atau nilai tambah ini adalah untuk produk atau servis yang sudah ada, atau juga bisa ke satu bentuk produk dan servis baru. Betul, betul.
2:40 Good question. Terutama kalau kita mau mendesain sesuatu, seringkali eh, itu, kan, kita melakukan apa namanya, benchmarking gitu, kan. Hmm. Hmm. Eh, tapi
2:53 kalau kita mau menjadi yang pertama di market, kita enggak bisa benchmark.
2:58 Produknya atau servisnya belum pernah ada.
3:00 Iya, iya, iya. Gitu, kan. So, kita harus mulai dari apa yang benar-benar diinginkan, desired, sama manusia-manusia ini, yang user-nya ini, gitu ya. Hmm. That's why eh, apa, di- di Dynargie itu dengan human centered business kita tertarik banget dengan- dengan- dengan apa namanya, human centered design dari design thinking ini. Hmm.
3:21 Prosesnya sangat panjang loh, Pak. Ketika kita ma- melihat perilaku manusia, apa yang mereka inginkan. Research-nya akan butuh waktu yang lebih panjang untuk bisa sampai ke Hmm.
3:28 Oh iya, itu itu nanti, kan, di tips yang berikutnya, kita akan bicara mengenai eh, apa namanya, bagaimana memperoleh ma- mengetahui, memperoleh, apa yang mereka inginkan Hmm. Oke. gitu. yang mereka desire gitu, kan. Iya.
3:45 Untuk melakukan eh, human centered design ini, ada jebakan, atau apa sih, yang perlu diperhatikan?
3:51 Jebakan Batman-nya, ya. Batman-nya di sini. Oke.
3:57 Seringkali kita merasa
3:59 tahu
4:02 atau sok tahu tentang pasti user-nya mau ini. Hmm.
4:06 Pasti user-nya mau itu. Hmm.
4:08 Nah, ini yang asumsi ini salah satu yang eh, menjadi jebakan ya.
4:13 Eh, bahwa kita tahu kok orang maunya itu. Contohnya kayak mau bikin kopi gitu. "Ah, 'udah bikin 'aja kopi. Kopi shop banyak" kan? Hmm.
4:21 Tapi kalau mau menjadi suatu pembedaaan yang unique yang enggak ada duanya gitu, kan. Kita enggak boleh assume bahwa ya, kopi adalah biji kopi di-grind, dikasih air panas, jadi kopi, kasih susu susu apa? Betul. eh, lovfet atau apa terserah. Tapi ini sesuatu yang kita harus benar-benar eh, enggak boleh assume bahwa semua orang pasti suka kopi susu eh, yang manis gitu misalnya. Itu contohnya. Hmm. Hmm. Eh, terus seringkali orang juga mulai salah satu jebakan yang- yang kita sering lihat gitu ya, Hmm.
4:58 itu adalah mulai dengan ide.
5:02 Maksudnya? Justru eh, jadi kadang-kadang di kepala kita nih saking canggihnya, saking pintarnya gitu, kan, Hmm. "Wah, ini pasti diinginin nih, ide A." Nah, justru dengan mulai dengan ide, kita akan memoles sedemikian rupa, mengasumsikan bahwa ide itu pasti disukain, begitu launch gagal.
5:25 Karena kita enggak ngerti yang diinginkan oleh manusianya. So, dua pitfalls itu tuh, jangan mulai dengan ide, jangan asumsi bahwa kita tahu apa yang mereka mau. Hmm. Hmm.
5:38 Oke. Jadi apa yang harus dilakukan, Pak?
5:43 Eh, apa yang harus dilakukan? Oke, tips saya bagi mereka yang ingin mulai masuk ke yang namanya eh, design thinking, human centered design
5:53 untuk menjadi expert, itu satu, fokus kepada eh, keinginan dari user Anda, want_-nya, desire-nya mereka.
6:04 Karena belum tentu eh, eh, kita 100% mengerti. Jadi kita harus benar-benar cari tahu which is nanti itu caranya di tips yang ke- Oke! Gitu, kan. Oke. Hmm. Biar biar penasaran gitu, kan. Iya, benar, benar, benar, benar. Lalu eh, yang kedua eh, apa namanya?
6:24 kita harus mengasah eh, kemampuan kita menjadi eh, apa? observer. Observer tuh bahasa Indonesianya apa ya? Pengamat.
6:33 Pengamat. Pengamat dari manusia. Jadi kalau eh, kalau saya tuh suka ke mall ngelihat eh, orang zaman sebelum Covid, ya. Kalau order kopi tuh kayak gimana? Karena saya passion-nya kan kopi. Jadi saya bisa mengamati, "Oh, perilakunya orang itu beda-beda ya?" Nah, ini yang kita perlu eh, kalau kita mau jadi human eh, centered design expert atau design thinking expert di sini. Lalu
6:58 yang ketiga, mungkin saya cuman stop di tiga tips 'aja nih. Eh,
7:03 ngobrollah.
7:06 Tanya lebih banyak. Ngobrolnya bukan lebih ke arah kita memberitahu, enggak, tapi kita bertanya lebih banyak. Hmm. Tanya, dengarkan, clarify. Mencoba untuk mengerti. Nah, ini tiga hal yang eh, jadi modal awal kalau kita mau mulai eh, masuk ke design thinking eh, dan kita mau fokus di eh, human centered design. Menaruh manusia di tengah-tengah dari solusi atau desain yang kita ciptakan itu.
7:34 Oke. Jadi kalau Teman-teman Dynargie sekarang sedang berpikir untuk melakukan sesuatu, membuat sesuatu yang baru, memperbaiki sistem kinerjanya, tiga hal ini bisa kita lakukan dulu ya?
7:44 Bisa. Terutama eh, apa namanya? observasinya itu, pengamatan itu, Betul. itu itu apa, ya? Eh, seringkali orang merasa, "Oh, saya 'udah tahu. Iya. Saya lebih tahu daripada customer" gitu, kan. Karena- karena ini yang kadang-kadang customer kita mengejutkan kita gitu dengan eh, perilakunya mereka.
8:06 Nah, nanti di tips yang berikutnya lebih dalam lagi ke soal Iya. Oke! Lima minggu Teman-teman Dynargie kita akan berbincang tentang design thinking, Minggu yang pertama tentang human centered design, bagaimana fokus kepada kebutuhan dari klien Anda, kepada manusianya untuk bisa menciptakan satu terobosan baru, demi kepuasan pelanggan lagi ujung-ujungnya dong, Pak, ya?
8:29 Iya. Hmm. Jadi boleh bocorin dikit enggak nih, yang next-nya Pak? Boleh dong, boleh dong. Eh, kita akan banyak bahas tentang eh, eh, insights atau eh, apa? eh, pemahaman saya tentang journey-nya seorang customer. Hmm. Itu 'aja tipsnya. Oke ya?
8:46 Baiklah. Kita wrap up Pak Joko tentang tips kita, tiga tips kita eh, kali ini tentang bagaimana cara memulai design thinking dengan human centered design yang pertama adalah eh, fokus pada kebutuhan manusianya, Iya.
8:58 kemudian yang kedua, Yang diinginkan dia. Hmm. Oke. Yang kedua adalah menjadi observer atau pengamat, betul? Hmm. Dan yang ketiga adalah
9:08 tanya lebih banyak, dengerin lebih banyak.
9:13 Itu dia. Bisa langsung dipraktekkan tentu saja. Untuk itu silakan terus bergabung bersama dengan Power Tips, bersama dengan Dynargie Indonesia. Jangan lupa like dan juga subscribe di YouTube channel ini, serta nyalakan loncengnya agar tidak ketinggalan di Power Tips selanjutnya. Joko Murdjono, terima kasih!

judul kursus: Design Thinking
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Customer Journey
lesson: Fokus Pada Customer Journey
transkripsi: Oke, teman-teman Dynargi kembali di power tips tentang design thinking. Sudah mempraktekkan apa yang disampaikan Pak Joko Murdjono Pak DJ di, ya betul ya, Minggu lalu. Tentang bagaimana mengetahui keinginan dari kliennya, kemudian melakukan observasi dan juga banyak banyak bertanya nih, apa sih yang sebenarnya diinginkan. Nah, setelah melakukan itu step selanjutnya apa? Saya kembali bersama dengan Mister DJ, hai Pak DJ.
Halo Daniel, apa kabar?
Baik-baik, keren amat loh, saya berasa jadi Dart Vader loh Pak, hari ini, ya kan?
Star Wars banget loh kan.
No fans, no fans.
No fans.
Oke, setelah kemarin melakukan tips-tips yang pertama ya, observasi, banyak bertanya, kemudian mengetahui keinginan dari kliennya, terus kita harus ngapain lagi sih Pak?
Ee, mungkin agak sedikit dalam ke observasinya gitu kan, apa sih yang kita kita harus observasi gitu kan. Eee tujuannya ee apa, kita melakukan observasi itu. Kita kan mau dapatin yang namanya ee seorang user atau customer itu ee apa sih yang dia ee katakan, lakukan, pikirkan, rasakan gitu loh. Jadi, lebih komplit ee apa namanya, ee pengertian kita lebih komplit terhadap ee customer journey-nya dia gitu loh.
Oh, oke, customer journey. Ini apa yang yang harus diperhatikan?
Kalau customer journey itu ke di kami, di design thinking itu kita fokus kepada ee sebenarnya apa sih pengalaman dia, mengalami, menggunakan ee produk atau service, gitu kan. Eee, sehingga kita mengerti bahwa setiap ee ee customer itu unik, sebenarnya. Walaupun ee istilahnya memesan hal yang sama, membeli membeli hal yang sama, melalui ee pelayanan yang sama gitu. Tapi setiap pengalaman ee customer itu unik, dan kita harus cari tahu. Dan kita harus petakan itu dalam ee ee yang namanya customer journey, terutama, kita mau tahu ee yang dibilang pain points-nya mereka tuh apa selama dia mengalami itu.
Oke, ee sebelum pain points Pak, saya boleh simpan dulu. Contoh customer journey dengan pelayanan yang sama, apa tetapi beda beda rasanya itu gimana sih Pak?
Jadi misalnya eem ee Daniel suka minum kopi enggak?
Minum.
Oke, kalau kita kan ee biasanya kalau mau pesan kopi gitu kan ee kita ngantre ee masuk ke zamannya sebelum Covid kita masuk ngantre, kalau sekarang kan kita semuanya lewat online app.
Oke.
Nah, pengalaman seorang customer pada saat ngantre, kemudian mesan, memilih, mesan ee yang dia inginkan, melakukan pembayaran ee sampai dia dapat produknya, sampai dia menggunakan produknya. Gitu kan. Itu kan semuanya customer journey.
Oh.
Kalau yang online kan, kita pakai app, misalnya GoFood misalnya, eh, enggak boleh nyebut produk ya?
Food, Go loh!
Ee,
Misalnya produk produk online, tolong nanti itu dihapus saja. Jadi ee kita pesen online, gitu kan. Nah, kita pada saat kita pesen online kan itu sudah mulai ee kita berinteraksi, cara kita pesen, cara kita mencari ee benda yang kita mau, ee kopi yang kita mau, pada saat kita bayar, pada saat kita menunggu, pada saat kita, kita terima barangnya dan menikmati barangnya. Ini yang kita sebut ee customer journey, end to end.
Oh, oke, itu yang perlu diperhatikan. Nah, dalam customer journey kita fokus pada pain points, tadi sudah sebut disebutin.
Iya. Tadi saya sebut pain points ya.
Apa lagi tuh Pak, gimana? pain points ini.
Gimana, pain points-nya?
Oh, apa. Oke. Eee, pain points itu adalah ee kalau, kalau saya suka pakai istilah titik-titik di mana customer itu frustrasi, sama produk atau service-nya kita.
Misalnya gitu ya?
Jadi kalau kita, iya, misalnya pada saat ee apa, pesen coffee, gitu kan. Ee, let's say ditanya, banyak banget, ee apa, mau coffee bin yang mana, mau ee bin yang dari Sumatra, dari mana, dari mana, dari mana, gitu kan. Kadang-kadang kan customer enggak tahu,
Pokoknya mau minum kopi. Itu sudah.
Mau apa. Pokoknya kopi yang enak, dia tahunya.
Mmm, betul.
Tapi kalau, ditanya terlalu detail, itu jadi pain point. Bagaimana caranya kita bisa bantuin customer untuk memilih kopi yang ee, istilahnya pakai bahasa awam deh, gitu kan. Lebih suka kopi yang yang asam atau yang pahit, gitu kan. Seperti itu mungkin.
Iya.
Oh.
Nah, ini ini kan salah satu pain point orang untuk pesen, let's say coffee, ee tapi tidak mengerti. Nah, itu kalau produknya sudah ada, service-nya sudah ada, kita bisa menggunakan design thinking untuk meng-identify yang namanya pain points itu. Tapi kalau belum ada, gitu kan, kita bisa melihat kepada similar ee hal-hal yang mirip gitu loh. Ee, ee mengenai journey-nya customer itu supaya kita bisa identify pain points, karena di situlah ee semakin banyak pain points yang serupa, ee titik frustrasi yang serupa, berarti ada solusi yang dibutuhkan di situ. Yang membuat ee kalau sekarang orang-orang bilang ee ee UI UX ee, user experience, user interface, jadi lebih ee lancar, lebih ee apa, lebih customer tuh jadi lebih senang gitu loh. So, ini pentingnya kita mengerti.
Oke.
Benar-benar di mana mereka pain points-nya? Pada saat order-ing kah, pada saat menunggu kah,
Heem.
atau pada saat membayar kah, dan lain-lain. Tergantung bisnis Anda apa.
Tujuan untuk mengetahui dan fokus pada customer journey adalah mengurangi pain points, yang gol akhirnya adalah agar mereka repeat order.
Yes, karena ee kebayang ada suatu app baru keluar misalnya, ee di market gitu, saya enggak akan nyebut app-nya apa, e, tapi kita navigasi di dalam app-nya saja sudah sudah enggak pakai logika. Justru malah bikin frustrasinya kita,
Heem.
lebih tinggi, sebagai user, sebagai customer. Kira-kira app-nya akan digunakan enggak sama customer?
Enggak, males.
Nah, itu pentingnya kita identify pain points. Makanya, ee, apa namanya? Banyak company yang saya tahu yang menggunakan apps itu, mereka punya team yang stand by untuk identifying pain points dari journey-nya customer ini, dan itu penting bagi mereka untuk mencari solusi,
Heem.
di pain points tersebut.
Pertanyaan berikutnya, bagaimana cara melakukan customer journey ini? Tips-nya apa nih?
Oke. Ee, iya, pertama kalau yang namanya customer journey pasti kalau di-Google ditanya gitu sudah banyak deh referensi-nya, jadi saya enggak mau masuk ke situ.
Heem.
So, ee setelah itu setiap kotak yang ada di customer journey itu kan harus kita isi dari hasil observasi yang ee kemarin saya bilang sebagai tips yang yang di sesi yang pertama kan.
Betul.
Berarti kan kita harus kembali lagi pada salah satu tips lagi yang saya ulang nih di sini. Tanya, mengerti, situasi mereka journey-nya mereka itu seperti apa. Jadi, kalau bisa observasi-nya face to face gitu kan, kita bisa lihat apa yang mereka katakan versus apa yang mereka lakukan sama enggak?
Heem.
Habis itu, baru ditanya, perasaannya Anda gimana mengalami proses ini?
Heem.
Terus ee apa, apa yang Anda pikirkan? Nah, kita jadi berusaha mengerti dari sisi manusianya.
Oke.
Ini untuk menciptakan customer journey. It's different, produk journey sama customer journey itu beda. Jadi, kita lebih fokus kepada tips yang kedua,
Iya.
quality dari data.
Heem.
Instead of quantity. Seringkali kita kalau mau cari tahu customer, kita sebarin apa tuh yang namanya ee kuesioner,
Kuesioner, heem.
iya kan. Kuesioner itu quantity saja, it's not quality. Quality is about the behavior, tentang perilaku orangnya, dan itu butuh observasi.
Iya.
Dan tips yang ketiga, ee bagi mereka yang apa, suka ngelihat ee apa, sesuatu secara visual ini sangat membantu.
Kadang-kadang saya gunakan post-it, saya gunakan tools ee apa ee ee apa namanya, ee whiteboard yang ada di apa laptop, gitu kan. Ee, Miro atau apa, dan saya map it out visually. Jadi semuanya terpampang. Justru di situ dengan melihat banyaknya post-it, banyaknya ini, kita bisa tahu ini pain points, ini pain points, ini pain points. Jadi kita melihat opportunity di situ. Kesempatan di mana kita bisa memberikan solusi.
Itu dia customer journey. Salah satu bagian penting untuk Anda membuat sebuah inovasi atau desain, bagaimana perjalanan si customer untuk bisa merasakan dan menikmati produk Anda, ya. Pastikan dan perhatikan pada ee pain points-nya, kemudian fokus pada tiga tips tadi. Boleh kita ulangi Pak Joko?
Yang pertama, ee, framing, cari di-Google, terus kemudian gunakan frame itu untuk tanya, dengarkan, dan mengerti mereka.
Heem.
Dua, quality, observasi, perilaku, apa yang mereka pikirkan itu harus ditanya daripada quantity, daripada main di kuesioner.
Heem.
Ketiga, langsung dipetain secara visual. Itu saja, simple.
Oke. Sambil dipraktekkan sambil tunggu tips minggu depan, ya, apa tips-nya? Sabar ya, masih di power tips series bersama dari Dynargi Indonesia, kita pamit di sini Pak Joko Murdjono, terima kasih.
Thank you, Daniel.

judul kursus: Design Thinking
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Insight
lesson: Insight : AHA Moment
transkripsi: 0:00 Teman-teman Dynargie, kembali ketemu di Power Tips bersama saya Daniel Wibowo masih dalam series design thinking.
0:07 Dua episode sebelumnya kita sudah ngobrol tentang human centered design, kemudian juga customer journey-nya, ya. Kali ini di episode yang ketiga kita mengobrolin apa lagi, saya masih bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Joko Murdjono. Hai, Pak DJ.
0:23 Halo.
0:24 Tetap
0:25 Tetap dengan tepuk tangannya, ya.
0:29 Eh, setelah dua proses yang kemarin, ya. Human centered design dan juga eh, customer journey.
0:36 Yang ketiga, apa nih tipsnya untuk kita bisa memulai design thinking?
0:40 Oke. Eh, kan
0:42 yang namanya design thinking itu suatu proses. Proses yang bukan linear tapi bisa bolak-balik, gitu kan. Jadi bisa kembali lagi ke step-step berikutnya.
0:52 Hmm. Nah, eh eh, dari customer journey itu kita kan akan memperoleh eh, banyak sekali kualitatif data.
1:01 Hmm. Apa tuh maksudnya kualitatif data? Kualitatif data itu adalah data yang benar-benar eh, berasal dari yang kemarin itu kan apa yang dia katakan, apa yang dia lakukan, kita tanya perasaannya dia dan apa yang dia pikirkan. Itu yang termasuk dari kualitatif.
1:17 Betul. Ya.
1:18 Jadi bukan cuman survei gitu kan. Nah, dari kualitatif data itu kita bisa me- apa ya?
1:28 menangkap eh, semacam eh, insights eh, dari eh, apa? Beberapa eh, eh, eh, data dari para user kita itu. Oke.
1:43 Betul.
1:44 Oke. Kemudian si insight ini harus diapain, Pak?
1:48 Eh, insights itu tuh istilahnya gampang-gampang susah ya. Maksudnya insights itu yang jelas bukan cuman data doang, bukan cuman hasil observasi doang, bukan cuman eh, apa? keinginan atau statement dari orang-orang itu, gitu. Karena biasanya tuh yang kita taruh di dinding adalah semua yang di-post it gitu, kan. Semua eh, datanya itu kualitatif data itu kita taruh. Insights itu adalah kita menggunakan eh, radar eh, empati kita untuk mengerti eh, user-nya better lebih baik gitu loh. Dengan eh, mengerti mereka kita bisa eh, menggunakan sedikit asumsi berdasarkan kacamata mereka.
2:38 Sampai sejauh mana sih empatinya? Eh, contoh mungkin, Pak. Saya jadi user-nya deh.
2:44 Oke. Iya. Iya. Iya. Iya.
2:44 Iya, misalnya eh eh, apa? Let's say Daniel suka kopi. Oke, saya balik lagi ke Saya suka banget kopi soalnya jadi saya pakai kopi, oke?
2:52 Oke. Kopi, kopi. Oke. Oke.
2:54 Eh, dari user Daniel saya bisa mengerti eh,
3:00 preference-nya apa, eh, journey-nya Daniel mesen kopi di coffee shop itu seperti apa? Point-point point-point point-point ini dan saya ngobrol sama Daniel. Nah, insight itu tuh biasanya tidak tertulis langsung dalam bentuk data, tapi kayak pemahaman kita, pengertian kita karena kita pakai empatinya kita untuk berusaha mengerti eh, sebenarnya kesel nih kalau order-nya harus ngulang terus kayak gini. Kenapa tidak eh, ini ya, eh, kenapa enggak ada pilihan sebelumnya gitu, yang sudah eh, dicapture sama coffee shop bahwa Daniel itu enggak sendirian, banyak yang kayak Daniel yang ingin kopi yang spesifik itu sih. Nah, ini
3:44 ini jadi insight untuk karena semua orang ingin eh, apa, kopinya beda. Misalnya, gitu. Kopinya tuh sangat eh, customize ke dia. Hmm.
3:56 Hmm. Dan kenapa Daniel melakukan itu? Itu itu itu bagian dari insight sih.
4:00 Karena Daniel misalnya konsen tentang konsumsi gula karena Daniel eh eh, enggak mau jerawatan kalau anak ABG minum gula kan gitu kan. Oh, Daniel sudah bukan ABG ya?
4:11 Hmm. Eh, itulah kira-kira.
4:14 Oke. Eh,
4:16 si insight ini tadi juga disebutkan ada asumsi nih, Pak.
4:20 Hmm. Bagaimana cara membatasi asumsinya agar enggak kebablasan?
4:25 Nah, good question.
4:27 Karena insights itu asumsi berdasarkan eh, kualitatif data jadi kalau misalnya kita menarik insights dari data itu kita akan selalu ini insights-nya keluar dari mana? Oh, dari data yang ini, dari data yang ini. Jadi, ada dasarnya. Bukan karena kita ngarang di kepala kita saja, "Ah, pasti dia mau kayak gini." Nah, itu kita akan selalu Hmm.
4:52 eh, checkpoint di diri kita. Oke, saya pakai empati saya enggak? Ini ini insight ini dari mana? Karena keinginan ini, karena keinginan ini, jadi ada beberapa datanya gitu.
5:03 Oke. Nah, eh, apakah insight ini apa saya menyebutnya ya? Solusi untuk mengerti kebutuhan customer.
5:14 Eh,
5:16 insights merupakan eh, jalan menuju solusi.
5:21 Jadi insights bukan solusi. Insights ini baru kayak eh, apa ya? Aha, sekarang saya ngerti gitu loh. eh, customer ini penginnya gini.
5:32 Hmm. Customer ini penginnya gini. Ini ada kemiripan nih, berarti Hmm. ada insight nih, karena ada beberapa hal yang mirip di situ.
5:40 Oke. Kayak kemarin dengan- dengan klien eh, real project yang kita lakukan kemarin, eh, salah satu insights-nya adalah eh, googling. Hmm. Orang untuk mencari informasi itu susah sekali eh, apalagi informasi yang sifatnya medical.
5:57 Hmm. Mereka googling bahasanya bahasa canggih, bahasanya dokter, kadang-kadang untuk orang awam susah ngerti. Betul. Betul. Dan ini terjadi di beberapa eh, user yang kita interview. Nah, insights dari situ kita bisa bilang bahwa sebenarnya eh, mereka mencari informasi, benar. Tetap mereka googling, eh, karena.
6:20
6:28 Salah satu dari solusi ini baru insight saja eh, jadi
6:59 eh, berdasarkan kebutuhan eh, user-nya kita.
7:03 Hmm. Keinginannya dia untuk mengerti untuk mendapatkan informasi tersebut. Oke.
7:08 Nah, kita mendasarkannya pada situ. Oke.
7:12 Tujuannya apa? Supaya solusinya, karena insights itu bukan solusi, kan. Hmm.
7:17 Supaya nanti solusinya akan menciptakan eh, nilai lebih, nilai tambah.
7:23 Aisy. Yang saya tangkap adalah kita memahami kemarin eh, kita banyak bertanya dan sebagainya, kita memahami sesuatu dari customer itu yang dimaksudkan insight, kemudian kita akan melakukan sesuatu dari insight itu yang berupa solusi.
7:38 Hmm. Betul.
7:39 Kalau lihat di kamus, insights itu adalah kemampuan untuk mengerti eh, kondisi seseorang, situasi seseorang dengan jelas menggunakan eh, kacamatanya dia. Jadi bukan asumsi kita. So, itu itu eh eh, terjemahannya insight gitu ya. Iya, ya. Kalau kita ngecek ke kamus gitu.
7:58 Nah, eh, insight berarti memiliki poin penting nih dalam design thinking, Pak. Eh, apa yang bisa kita lakukan untuk eh, mendapatkan insight yang sesuai yang dibutuhkan?
8:10 Oke. Kita kalau di- di- apa namanya, dalam eh, workshop itu kita suka pakai istilah insight yang hebat tuh apa sih gitu loh? Memenuhi kriteria apa saja sih gitu loh?
8:23 Nah, kalau kalau eh, insight yang hebat itu eh,
8:29 saya cuman punya tiga kriteria saja.
8:32 Hmm. Dia selalu eh eh, apa namanya? Eh, yang tadi saya bilang itu kayak
8:40 oh, saya enggak pernah kepikiran ternyata eh, apa namanya? Insights-nya sesimpel ini. Kayak aha momen gitu. Tadi yang saya bilang. Hmm.
8:49 Karena kita melihat masalah dari sudut pandang yang baru atau segar gitu, Pak. Hmm.
8:56 Oke. Tapi dari terutama dari sudut pandang eh, user. Itu yang pertama. Jadi kalau eh,
9:02 susah-susah gampangnya atau gampang-gampang susahnya ini insight atau bukan gitu? Enggak ada yang pernah tahu tapi kayak kalau kita melihatnya dari sudut pandang yang berbeda dan ini belum pernah terpikirkan, "Oh, ternyata segitu simpelnya," gitu. Nah, itu kadang-kadang the great insights, the best insights itu di situ.
9:20 Betul. Itu satu.
9:22 Ya. Aha-nya itu loh, Pak. Saya enggak pernah mikir ternyata butuhnya sesimpel itu. "Oh, kalau saya kasih ini Eh eh
9:28 penjualan saya naik. Kalau saya kasih ini apa?" Gitu. Nah, itu satu, pertama.
9:32 Eh eh, kedua, kalau mengenai apa? eh, great insights itu adalah eh, selalu apa namanya? Kalau kita lihat me- me- membuka eh, apa namanya? eh, terhadap perilaku user atau fenomena baru gitu kan. Yang mungkin bukan sesuatu yang rocketscience yang canggih banget, enggak, kadang-kadang simpel saja. Betul.
10:01 Hmm. Gitu, kan. Dan itu sudah mulai membantu kita mengarah kepada beberapa solusi dan beberapa ide.
10:08 Oh. Tapi kembali ingat insight bukan solusi. Iya. Hanya kayak memberikan, "Oh, ngelihatnya harus ke sini nih, ke pagar yang ini nih," gitu kan. Ke arah yang situ. Hmm. Itu dua. Jadi mereka akan eh eh, apa namanya? Eh eh, berdasarkan eh, perilaku dari orang-orang yang kita amati tadi, kita memperoleh insight-nya.
10:29 Oke. Nah,
10:30 dalam menulis insight, tips yang ketiga adalah eh, selalu menulis dari sudut pandang user. Oke. Betul. Dari pandang. Jadi jangan terlalu apa eh, teknologi-minded, science minded gitu, kan. Tapi, jus-
10:49 apa? Be human, be real gitu. Selalu menulis dari sudut pandang first person-nya eh, orang pertama yang melihat masalah itu, yaitu user-nya tadi.
11:00 Hmm, oke.
11:01 Itu dia yang diperlukan untuk mendapatkan insight yang insight yang hebat.
11:09 Susah didapat insight yang hebat. Tapi, itu sangat critical karena insight yang susah akan membawa ke solusi yang salah, seperti yang eh, apa? eh, kemarin eh, apa namanya? kalau kita
11:23 eh, terlalu mengarahkannya di customer journey pertanyaannya ya insights-nya enggak jauh-jauh dari apa yang sudah kita pikirkan sebelumnya. Inilah yang dimaksud Hmm. Betul. eh, kalau insights kita menggunakan radar empati kita, kita benar-benar dengerin customer-nya, user-nya.
11:40 Hmm, oke, ya.
11:42 Power tips yang bisa langsung Anda coba untuk memulai design thinking, ya, series yang ketiga, insight ya. Kita ulangi lagi, Pak Joko. Tips terakhir tadi yang disampaikan untuk eh, Teman-teman Dynargie tentang insight ini, silakan.
11:54 Oke. Insights itu satu aha moment. Simpel saja kalau saya
11:59 Oke. "Kok, sesimpel itu saya enggak kepikiran." Jadi perspektif yang baru. Yang kedua adalah eh, selalu menunjukkan yang namanya poin eh, apa eh, perilaku atau fenomena baru dari orang dari user-nya kita dan mengarah memberikan arahan kepada kemungkinan solusinya, kemungkinan idenya, Pak. Yang ketiga, gunakan selalu sudut pandang eh, apa? user-nya. Be human, be real. Jangan di scientist, di technological eh, eh, canggih gitu, kan. Jangan, gitu. Tapi benar-benar manusia.
12:39 Makanya kita bilang di yang tips pertama human centered design. Manusia itu penting. Exactly.
12:44 Oke, ya. Silakan dipraktekkan, saya akhiri di sini. Pak Joko terima kasih.
12:49 Thank you Daniel. Sampai ketemu di next tips. Dadah Dadah.

judul kursus: Design Thinking
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: How Might Me
lesson: Tindakan, Untuk Siapa, Untuk Apa?
transkripsi: Power tips series masih terus berlanjut ya, dengan topik design thinking bersama dengan Joko Murdjono, konsultan dari Dynargi Indonesia, yang belum menyaksikan video sebelumnya, silakan saksikan dulu, kita sudah punya 3 video yang berkaitan dengan design thinking. Yang pertama adalah fokus pada manusianya, ya human center design, yang kedua customer journey-nya seperti apa, kemudian kita menemukan insight, aha, ya. Setelahnya, apa yang kita dapatkan dari 3 proses kemarin mau diapain sih? Kita lanjutkan di episode kali ini, tentu saja masih bersama dengan konsultan Dynargi Indonesia, Joko Murdjono. Hai Pak DJ.
Hai!
Hafal saya sekarang ya, cerdik kas nih.
Sudah ada insight-nya.
Oke, tadi saya sebutkan di awal, ya, 3 proses sudah dilalui nih, fokus pada manusia, kemudian customer journey-nya seperti apa, ketemu insight-nya, aha, aha.
Iya. Heem. Heem.
Terus sudah? Berhenti di aha atau mau diteruskan lagi?
Ya, enggak cukup lah Mas, aha, terus habis itu tidur gitu kan? Enggak lucu kan.
Oke.
Ee, jadi kan tadi dibilang customer journey kan kita berusaha mengerti ee ee pain point ya, titik-titik di mana customer merasa susah, merasa sakit, merasa berat di proses itu. Sehingga kita bisa menemukan sedikit ee ee bayangan, insights tadi tentang ee ee apa namanya ke arah ide atau solusi gitu kan.
Iya. Iya.
Nah, ini yang di tahap berikutnya ini kita akan ee lebih ke arah ee mengidentifikasi dari insights tadi kita identifikasi yang namanya tantangan bagi para user-nya itu.
Oh, oke.
Apa yang belum ee diselesaikan dari perjalanan dan kebutuhan user-nya itu? Begitukah?
Eee, kurang lebih begitu. Jadi apa yang dimaksud sama tantangan ini gitu kan?
Iya.
Ee, pada dasarnya kan kita selalu mulai dari manusianya, dari user-nya.
Betul. Betul.
Betul kan, mereka butuh apa, gitu kan. Mereka butuh ini mereka butuh apa.
Nah, nah kebutuhan itu kalau tidak dijawab dalam ee ee service kita, produk kita, itu jadi pain points, kan. Nah, ini yang yang kadang-kadang ee kita dari sisi company, sebagai orang yang menjual service itu, orang yang menjual produk itu, kadang-kadang kayak pakai kacamata kuda, gitu, enggak bisa melihat itu. Nah, pain point ini menjadi salah satu indikator untuk ee memformulasikan, mengidentifikasikan, ee tantangan yang harus dipecahkan oleh tim yang mengerjakan ini terhadap ee solusi-solusi yang mungkin bisa terjadi ke depannya.
Hmm.
Mmm, oke.
Mengidentifikasi tantangannya, caranya, Pak?
Caranya ee bagaimana caranya? gitu kan, simple saja ee tantangan itu sesuatu yang positif. Jadi misalnya, ee, Daniel,
Iya.
ee perlu untuk ee apa, sesuatu karena ini. Nah, enggak cuman Daniel gitu kan. Si B, si C, si D, gitu kan, perlu ini untuk ee apa karena, apa? Nah, karena apanya itu kan insights-nya. Nah kalau kita menemukan beberapa insights yang ee mirip atau sama, gitu kan, nah ini kan berarti kemungkinan ada suatu tantangan bagi produk atau service kita yang ini kemungkinan solusi yang diinginkan nih sama sekian banyak orang.
Oke. Kalau kita berikan contoh kopi kemarin, saya butuh ee apa namanya misalnya, ee pemanis yang bukan gula untuk ee menjaga kesehatan, misalnya begitu.
Iya.
Yes, bisa jadi customer yang lain bukan Daniel gitu kan.
Heem.
Saya suka yang manis, tapi saya tahu bahayanya manis.
Iya, iya.
Ada lagi, ee apa namanya, saya ee apa ee, ee suka manis ee dan saya enggak terlalu peduli bahayanya, walaupun saya udah diabetik.
Oke.
Gitu. So, konsen tentang manisnya kopi itu kan menjadi suatu ee ee apa, keinginan, kebutuhan user.
Heem, heem, heem.
User ingin kopi yang manis karena ini, tapi user juga mengerti bahayanya manis.
Iya.
Gitu kan. Ee, insights-nya tuh apa di situ? bahwa ee, karena user pengin manis, tapi yang sehat, karena pengin, pengin manis, tapi yang aman, itu kan insights.
Betul.
Nah, berarti kan kita harus merubah itu menjadi tantangan.
Iya, iya.
Bagaimana caranya kita menyediakan kopi yang ee manis, heem, ee yang disukai manisnya oleh orang, tapi sehat.
Heeh.
Nah, solusinya tuh bisa macam-macam.
Heem. Heem.
Iya kan. Oke, ee ada statement yang menarik dari Pak Joko tadi, bagaimanakah caranya?
Yes, itu kalau Anda Google gitu kan, sebenarnya yang nemuin ee bagaimana caranya atau dalam bahasa Jawanya tuh how might we, gitu kan.
Oh, bahasa Jerman,
Hee, how might we, oke.
How might we. How might we itu ee kalau di Google, banyak, di YouTube banyak, Anda bisa cari sendiri.
Heeh.
Bagaimana caranya, ee, apa membuat suatu statement atau pertanyaan How Might We. Karena ini proses yang yang penting. Bagaimana caranya bagaimana mungkin kita,
Iya.
gitu kan, karena ee, mendesain ee statement atau pertanyaan ee HMW ini, HMW ini,
Heem.
itu ee titik crucial dalam seluruh proses ini. Gitu loh. Tadi kan Anda bilang, udah fokus ke manusianya, udah tilik, gitu kan.
Heeh, heeh.
Ee, terus berusaha mengerti ee journey-nya mereka, oke,
Iya, oke.
udah pain points-nya udah data-data udah ada, terus kemudian Anda, oh insights-nya ini nih, manis yang sehat. Nah loh.
Heeh.
Terus Anda mende, harus mendefinisikan ee, ee challenge ini, tantangan, statement tantangan ini.
Heeh.
Bagaimana caranya, kita atau how might we, ee, membuat kopi yang manis, tapi sehat, bagi semua orang, diabetik atau tidak? Misalnya seperti itu.
How might we ini bisa salah, Pak?
Bisa.
Karena?
Namanya manusia pernah salah kan?
Oke.
Dan ini suatu, suatu, yang namanya ee kan meminjam ee alat-alat dari designer, di sesi pertama, itu kan kita bilang,
Heem, heem.
ee seorang designer bisa jadi salah dan dia harus mengulang lagi prosesnya. So, makanya kemarin saya bilang itu bukan suatu yang linear. Itu bisa balik lagi, kalau salah ya Anda harus mundur satu langkah, dua langkah, mungkin. Gitu loh. Karena view, define, saya pakai bahasa Indonesia aja. Kalau Anda mendefinisikan HMW-nya, Anda salah Anda bisa jatuh ke solusi yang salah,
Oh!
yang tidak diinginkan oleh user Anda.
Oh. Oke.
Baik, baik. Jadi memang harus sangat hati-hati nih untuk ee,
menggunakan
Yes, tapi yang namanya iya namanya di sini kan kita bereksperimen, gitu kan. So, yang namanya eksperimen selama masih di lab, kalau salah ya kita bisa cepat balik lagi, kita bisa cepat balik lagi ke prosesnya. Ini jauh sebelum produknya di-launch loh ya.
Heem, heem, heem, heem.
Jadi ini masih benar-benar di lab.
Oke.
Jadi kemungkinan kesalahan masih bisa kita perbaiki di sini.
Heeh. Meminimalisir ee kesalahan, Pak. Apa yang bisa dilakukan untuk mengidentifikasi tantangan yang tepat gitu?
Oke. Eee, tips saya sih cuman simple aja gitu kan. Kalau ee ee yang pertama, ee hampir semua referensi di di apa web menyatakan bahwa, ee ee dalam memformulasikan HMW statement atau question itu istilahnya how might we?
Yes.
Apa action-nya, terus kemudian untuk siapa supaya kita ingat, ini tantangan untuk user, bukan untuk untuk company loh ya, untuk end user-nya kita.
Iya.
Dalam rangka in order to, untuk merubah sesuatu, kayak tadi manis yang aman. So, itu
Heem.
tips pertama saya.
HMW. Apa yang mau dilakukan, tindakan, action.
Heem.
Kemudian, untuk siapa.
Heem.
Dalam rangka, untuk memperoleh apa?
Untuk merubah sesuatu. Untuk memberikan, apa? Nah ini ini formatnya yang yang umum kita lihat. Itu tips pertama.
Heem.
Dan yang kedua, yang sesi apa, tips yang sebelumnya kan kita bilang insights, great insights, gitu kan. Insights yang hebat-hebat tuh apa. Nah, aa statement, bagaimana caranya kita, how might we, itu keluar dari insights-insights yang tadi itu yang kita berhasil.
Betul.
Betul.
Kalau kita punya insights bahwa orang Indonesia suka manis. Semua orang yang ee pengin kopi suka ee pengin yang manis, terutama yang muda-muda, gitu. So, itu salah satu insights, berarti kopi itu harus manis.
Iya.
Betul.
Iya. Nah ini bagaimana kita ee, apa dari insights-insights tersebut kita membuka ee ee ee apa namanya? kemungkinan untuk berbagai solusi.
Heem.
Saat ini kita belum tahu solusinya apa. Bagaimana caranya kopi bisa manis? Yang paling gampang, gula. Selain gula, apa lagi? Kita belum tahu nih, kita enggak, enggak usah mikirin itu dulu gitu. Pokoknya orang ee maunya kopi yang manis, so,
Iya, iya, iya.
Heem.
insights tadi itu membuka banyak kemungkinan solusi,
Heem.
untuk ee menjawab ee pain points-nya dari customer atau user tadi. Itu yang kedua.
Oke.
So yang, yang ketiga apa?
Ee, ee kita benar-benar ee double check lagi yang namanya data-datanya kita.
Heem.
Apakah itu ee kalau kita ngitung, oh, 5 dari dari 15 orang yang kita tanya pengin yang manis, itu kan hanya kual, apa, kuantitatif kalau 5 dari sekian.
Iya.
Kadang-kadang satu orang yang bicara itu cukup loh karena datanya kualitatif.
Heeh.
Nah, jadi contoh misalnya, eee, apa namanya kalau, kalau kita mau membuat how might we yang yang yang benar-benar tajam gitu ya. Karena kita berusaha mengidentifikasi ee pain points tadi kan sarannya kemarin-kemarin kan dengerin mereka, karena kita menggunakan kualitatif data gitu kan.
Betul.
Betul.
Betul.
Iya, misalnya mendesign ee, apa, ee, ee, ee, ramp atau dari jalanan, dari aspal untuk naik ke trotoar.
Heem.
Gitu kan. Ee, itu siapa yang punya problem, siapa yang punya pain point di situ? Mungkin orang di kursi roda,
gitu kan, orang yang ee disabled yang harus pakai tongkat jalan, gitu. Bayangin dia suruh naik tangga kan susah gitu kan.
Betul, betul.
Iya, iya, iya, iya, enggak naik turun, enggak..
Nah, karena insight-nya adalah orang harus gampang naik dari aspal ke trotoar dengan effort yang seminimal mungkin, gitu loh. Nah ini nih sesuatu insight yang ternyata menguntungkan pain points bagi orang lain. Nah kalau Daniel jalan di trotoar, di kita nih di Indonesia nih,
Heem, heem.
bukan trotoar yang baru, gitu kan. Trotoar yang lama-lama tuh rata-rata ada satu undak turun ke aspal, satu undak lagi naik ke trotoar, satu undak lagi turun jadi kayak tangga satu langkah doang gitu.
Iya.
Baru-baru sekarang ini semuanya landai dan ternyata itu hasil observasi dari user. Salah satu user saja, insights itu dari satu user, yaitu orang yang pakai kursi roda. Tapi gara-gara insight itu, yang diuntungkan siapa? Orang yang bawa stroller bagi, orang yang naik sepeda, orang yang naik skateboard,
Iya.
Betul.
gitu kan. Orang yang jalan pakai tongkat.
Heeh.
Dan ee apa, orang yang, yang normal, yang sehat, yang bisa jalan cepat diuntungkan juga enggak?
Betul, betul, iya, iya, iya, iya. Enggak naik turun.
Betul.
So ini ee, kita jadi tahu ee insight kita dan ee challenge statement-nya kita ini menjadi berguna bagi semua orang. Cuman kira-kira salah satu user gitu loh.
Mmm, oke, oke. Semakin berat, boleh dibilang berat ya. Semakin menantang, nah, ini lebih tepat ya. Semakin menantang prosesnya ee, ketika kita mau melakukan design thinking ya, kan, tidak hanya cari tahu tentang human center design-nya, ya tentang fokus pada manusianya, customer journey-nya, insight-nya, sekarang ada tantangan baru lagi. Menemukan tantangan yang tepat, dan juga bagaimanakah caranya untuk me, mengatasi ya, menjawab tantangan tersebut itu lebih tepatnya. Baiklah, PR Anda semuanya teman-teman Dynargi, untuk juga mencoba tips-nya, ya, sebelum saya akhiri mari kita, ee simpulkan lagi, wrap up lagi apa yang kita bicarakan selama sekian menit ini. Silakan, Pak Joko.
Iya.
Tips yang pertama, tadi how might we,
Yes.
tindakannya apa, terus kemudian untuk siapa, supaya kita inget untuk user-nya. Dalam rangka untuk merubah sesuatu, apa. Ya.
Oke.
So, ini jadi sesuatu ee ee formulalah bisa dibilang. Itu tips yang pertama. Kedua, selalu berdasarkan insights, dari kombinasi insights itu, kombinasi dari data-data yang kualitatif tadi.
Heem.
Heem.
Tidak terlalu lebar, tidak terlalu sempit juga, karena kita pengin ada semacam area di mana kita masih bisa memikirkan possible solution.
Heem.
Ee, solusi-solusi yang mungkin gitu kan. Yang ketiga, adalah bahwa kita ee menggunakan data kualitatif, bukan kuantitatif. Jadi, bukan karena orang, ada 5 orang yang menyebutkan berarti itu benar, belum tentu kan. Kadang-kadang satu orang nyebutin, tapi ternyata related ke yang lain-lain. So, kualitatif data itu sangat penting untuk meng, identifikasi yang namanya tantangan yang benar, menuju solusi.
Oke, oke.
Silahkan dicoba, semoga berguna. Jangan lupa like dan juga subscribe di channel ini untuk mendapatkan video-video menarik lainnya, ya.
Kalau mau nanya juga boleh loh.
Boleh. Boleh. Kalau mau nanya juga boleh. Nanti akan dijawab, kalau Pak Joko berkenan menjawab tentunya, ya.
Iya, di YouTube kita bisa silakan tanya, komen di situ. Oke?
Sip. Oke, baik, Pak Joko, terima kasih.
Thank you, Daniel.
Teman-teman Dynargi, terima kasih, sampai jumpa.
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transkripsi: 0:00 Hai, Teman-teman Dynargie, kembali lagi di Power Tips kali ini ya. Masih tentang design thinking.
0:07 Empat minggu sudah Anda menyaksikan yang berbeda-beda ini kan, eh, human centered design-nya, kemudian customer journey-nya. Lalu, eh, insight, aha momennya, kemudian tantangannya seperti apa. Nah, di Minggu yang kelima ini kita akan mencari ide-idenya seperti apa? Apa yang harus dilakukan? Tentu saja saya masih bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia, Joko Murdjono. Hai! Hi!
0:34 Apa kabar, Pak?
0:37 Ya, begitulah biar enggak stres. Jadi tepuk tangan sendiri. Kerja dari rumah, cari aman. Gitu kan. Tapi bukan artinya kita berhenti berinovasi, ya.
0:48 Hmm, hmm. Tepuk tangan sendiri.
0:49 Tetap menemukan ide-idenya ya, kan?
0:51 Yes. Eh, di design thinking, Pak Joko, tadi sudah disebutkan di awal, empat tahapannya sudah sudah dilalui nih dengan baik. Kemudian tadi sempat saya sebutkan soal ide gitu. Bagaimana sih sebenarnya eh, caranya untuk menemukan ide-idenya?
1:06 Oke, good good good. Eh, jadi kan yang sebelum ini kan kalau diingat tahapnya kalau Anda nonton video yang sebelumnya tuh kan tentang challenge-nya gitu kan. He, heh.
1:16 Ha, how might we-nya? Nah, kita menemukan ide-ide yang menjawab eh, challenge itu gitu. Jadi kita istilah umumnya adalah brainstorming atau
1:28 Hmm. ideas storming atau apa gitu. Tapi eh, biasanya kalau saya memfasilitasi proses ini Hmm.
1:36 ada beberapa rules nih supaya lebih optimal gitu, eh eh, brainstorming.
1:42 Karena brainstorming yang ideal itu ya 10, 15 menit kira-kira.
1:48 Oh, cukup.
1:51 Ya, justru itu. Saya juga apa namanya? pengalaman saya Hmm. 10, 15 menit diberikan terus saya tanya ke peserta saya, "Berapa banyak ide yang bisa Anda temukan bersama-sama dalam 10, 15 menit?"
2:05 Mereka bilang cuman 20, 30, ternyata sampai 125 ide loh bisa terkumpul dari satu tim doang. Hmm.
2:12 Dalam 15 menit.
2:17 Tentunya ada aturannya.
2:18 Oh, oke, oke.
2:21 Dalam- dalam apa? Eh, brainstorming generating ideas ini ada aturannya. Hmm. Pertama-tama adalah kita kan mau mengeluarkan ide sebanyak mungkin dalam 15 menit. Hmm. Tidak ada ide yang jelek. Jadi brainstorming is not about eh, berdebat. "Ah, ide itu bagus, oh ide itu jelek, ah ini yang bagus." No, kita belum nyari solusi kita baru mencari kemungkinan solusinya apa? Melalui ide-ide. Jadi kita mengumpulkan ide-ide itu gitu kan. Just speedballing aja. Dan yang paling penting yang- yang yang saya paling suka adalah kadang-kadang ide kita ada empat orang atau lima orang dalam satu tim gitu kan. Kadang-kadang ide kita tuh mirip satu sama lain, gitu. Jadi kita saling membangun di atas ide eh, dari teman-teman kita. Jadi, build ideas on top of other ideas itu yang brainstorming yang paling eh, seru kalau saya lihat gitu ya, diadakan dan ini ini eh, salah satu eh, ground rules yang penting. Tidak ada eh, ide yang jelek dan selalu berusaha membangun ide yang lain, dari ide orang lain gitu kan. Jadi kita selalu keluarin ide terus di situ.
3:33 Biarkan liar, muncul semuanya.
3:36 Yes. Tidak boleh mengkritik, no judgment. Jangan memikirkan eh, ide ini enggak mungkin dijalanin. Enggak, pokoknya keluarin aja dulu gitu. Oke.
3:45 Oke. Even terlalu ngawang-ngawang juga biarin aja dulu, Pak. Biarin aja dulu. Keluarin aja dulu. Kita masih punya waktu kok setelah itu untuk memikirkan ide mana nih yang kita bisa tarik ke bumi nih gitu loh.
3:58 Mmm, hmm, oke. Eh eh, setelah terkumpul 125, 200 ide dalam eh, 10-15 menit dari yang Hmm. Iya. sangat membumi sampai dengan yang ngawang-ngawang gitu. Memilahnya untuk eh,
4:12 mencari mana yang akan dilakukan. Apa yang harus. Oke. Gitu.
4:17 Di sini kan belum istilahnya ini baru bayangan dari solusi. Betul. Betul. So, biasanya
4:24 eh, kita akan melakukan semacam eh, voting gitu kan. Ide mana yang menurut kita eh, paling eh, apa namanya? Eh, mungkin dilaksanakan
4:36 considering constraint terus lihat ke challenge-nya sebelumnya. Jadi kita akan voting. Nah, dari voting itu akan terkumpul hanya kayak tiga, empat, lima ide dari semuanya itu yang mungkin ini yang top vote-nyalah top voted-nyalah.
4:53 Dan eh, bukan langsung dijalankan, saran kami adalah dalam proses ini kita prototyping aja dulu. Solusi itu kita prototype dulu, idenya kita prototype. Oke.
5:06 Eh, berapa banyak prototype yang harus dibikin, Pak? Kalau idenya ada empat, empat-empatnya dibikin gitu. Iya.
5:13 Ya. Dan prototype itu bukan sesuatu istilahnya apa ya? yang mahal, yang butuh budget gede. Oke. Prototype itu cuman tes, mungkin sebagian kecil dari ide yang diragukan gitu. Misalnya eh, eh, kembali lagi karena saya suka kopi gitu ya. Idenya bikin kopi He eh, pakai eh, yang belum pernah ada misalnya pakai rasa jagung gitu.
5:40 Hmm. Di-_prototype_in dulu, bikin kopi pakai apa, yang murah. Beli ke supermarket tek tek tek tek keluar. Hmm.
5:47 Kita tes, dan itu benar-benar tes ke eh eh eh eh, user. ke orang lain gitu kan.
5:56 Karena idenya tuh jadi tangible jangan cuman diceritain ke orang lain bahwa eh eh, kopi kopi kalau rasa popcorn enak enggak misalnya? Betul. Gitu kan.
6:07 disuruh membayangkan orang susah, cobain rasa kopi ini. Jadi langsung kita buat prototype, kopi rasa popcorn dengan berbagai macam jenis kopi dan Hmm. ya, kita coba aja gitu eh ke orang. Suka enggak rasanya? Apa menurut kamu rasanya? Suka enggak? So, dari sini kita akan dapat feedback. Dan inilah ya istilahnya bisa eh, menentukan eh, atau memberikan kita masukan bahwa ide kopi rasa popcorn itu enggak disukain tapi ide kopi rasa eh, apa namanya? let's say rasa keju, rasa apalagi rasa apalagi, kalau mau aneh banget gitu ya, rasa kopinya, itu bisa bisa jadi sesuatu atau- atau kopi rasa orange bisa jadi gitu loh. Nah, ini Oke. bisa, jadi kita co-creation sama eh, end user untuk solusi. "Oh, orange-nya kurang terasa, orange-nya harusnya jangan pakai orange yang ini, harusnya" Itu yang mungkin belum pernah kepikir sama kita. Jadi, melalui prototype ini justru kita melibatkan orang lain dalam solusi yang bisa diterima oleh eh, end user kita.
7:15 Kok, co-creation. Apa yang dimaksud dengan co-creation? Co-creation.
7:18 Eh, co-create eh, ber- saling membantu menciptakan solusinya. Oh.
7:25 Oh, oke. Jadi pakai benar-benar tahu eh, karena orangnya nyobain, ngicipin, Hmm.
7:34 kita tahu dia suka apa enggak. Kita bisa lihat dari ekspresi mukanya atau apa. Terus, "Menurut kamu ini bisa lebih enak kalau gimana? Oh, mungkin dikasih ini, oh mungkin dikasih ini."
7:45 Kayak kalau masak deh. Kalau kita masak juga kadang-kadang enggak kepikiran taruh gula dikit malah justru jadi enak masakan. Hmm.
7:53 Hmm, hmm. Bukan cuman garam merica doang gitu. Jadi ini sesuatu yang eh, co-create itu tuh jadi sesuatu yang eh, powerful dalam proses ini.
8:02 Dari empat ide yang dibikin prototype, kemudian eh, kita co-creation, dapatkan feedback dari user-nya. Mungkin mungkin dong, Pak eh, tidak disetujui semuanya. Menuju solusi.
8:05 Bisa, jadi, dan itu bisa balik lagi. Makanya eh, di awal kita- kita menekankan bahwa, "Ini bukan proses linear." Hmm. Bisa jadi kita mendefinisikan challenge kita salah, kurang tepat. Kita harus balik lagi ke Iya. eh yang kemarin tuh video yang kemarin yang sebelum ini. Bisa jadi kita salah survei customer-nya, "Oke, kita harus balik lagi, survei lagi customer-nya. Libatin customer-nya di situ. Bikin customer journey-nya dulu." Jadi, ini- ini eh, proses ini tuh eh, jangan salah sangka, ini bukan linear. Iya. Namanya proses inovasi itu selalu bisa go back and forward back and forward. Jadi bisa balik lagi ke dua langkah sebelumnya. Kayak main ular tangga aja. Kadang-kadang maju satu langkah, maju satu langkah, atau mundur beberapa. Iya. Mundur beberapa.
9:05 Iya.
9:06 Oke. Eh, sedikit kembali soal prototyping Pak, Kenapa dibutuhkan prototype, bukankah langsung saja itu lebih irit quote unquote?
9:17 Justru lebih irit dengan prototype. Karena dengan prototype itu eh, kita menggunakan benda-benda apa adanya aja yang murah. Hmm. Kadang-kadang saya punya patokan eh, harus eh, di bawah katakanlah 1 juta prototype-nya.
9:33 Hmm. Atau di bawah 500.000 prototype-nya tergantung idenya lagi mau dibangunya apa. Oke. Bahkan kadang-kadang membuat sesuatu apa? hal dari kayak kalau arsitek bikin market gitu kan itu kan prototyping kan.
9:47 Hmm. Atau menggunakan LEGO misalnya membangun rumah gitu kalau Anda lihat ke IG-nya saya tuh ada yang saya bangun-bangun rumah pakai LEGO, ya karena itu prototyping.
9:58 Oh, ini kurang bagus. Oh ini. Jadi kita bisa rubah, kita bisa minta saran dari orang. Dan itu murah prototype tidak mahal. Oke.
10:07 Baik. Prosesnya adalah temukan idenya ya biarkan kasar, menggalir semuanya, biarkan seliar mungkin. Kemudian tarik eh, empat atau ya beberapa yang terbaik dari hasil voting, bikin prototype-nya, co-creation dengan user-nya.
10:23 Baiklah. eh, share the tips Pak, apa yang sebaiknya diperhatikan ketika kita akan eh, mengikuti proses-proses ini. Oke.
10:33 Oke. Eh, dalam co-creating solution, dalam generating ideas, dalam prototyping gitu kan. Tiga tips-nya ada adalah eh, pada saat- satu pada saat brainstorming, eh, tadi saya sudah sebut, hanya pikirin idenya apa.
10:49 Jangan pikirkan bagaimana idenya itu dijalanin. Itu belum saatnya. Jadi apa idenya bukan bagaimana cara menjalankan ide itu. So
11:00 Just what of an idea. Yang kedua,
11:04 jangan mengkritik, jangan eh, apa namanya? mengecam ide orang lain. Terima aja dulu. Tempel, tempel, tempel. Biasanya kita pakai eh yang namanya, apa namanya? Eh, ini nih, post-it ya. Itu favorit saya nih. Itu kita tempel di dinding, kita tempel semuanya tulis satu ide, satu ide, satu ide dan kita membangun ide eh, atas ide-nya orang lain juga bisa gitu. Post-it.
11:28 Dan yang ketiga, pada saat memprovoke eh, ke arah solusi, eh, baik itu pada saat kita prototyping gitu kan dan kita tanya ke- ke user, "Saya senang formula ini? I like I like I wonder."
11:48 Jadi saya suka ini, saya suka ini dari idenya eh, mungkin enggak idenya bisa jadi lebih seperti apa. Itu itu kita memancing feedback, apa yang mereka suka dari prototype-nya kita dan apa yang bisa lebih baik? Ya, so tiga tips tadi. What ideas not how.
12:10 Hmm.
12:11 10-15 menit, enggak boleh mengkritik, keluarin idenya, tulis aja idenya, tempel. Pokoknya kayak- kayak sprint lah itu idenya, gitu kan. Terus kemudian pada saat eh provok ke eh, untuk prototype itu, kita provoke dengan eh, dua hal yang Anda suka dan satu hal yang mungkin bisa lebih baik apa? gitu kan. Jadi kita dapat feedback.
12:36 Baiklah.
12:37 Eh, dalam co-creating solution, dalam generating ideas, dalam prototyping gitu kan. Tiga tips-nya ada adalah eh, pada saat- satu pada saat brainstorming eh, tadi saya sudah sebut hanya pikirin idenya apa?
10:49 Jangan pikirkan bagaimana idenya itu dijalanin. Itu belum saatnya. Jadi apa idenya bukan bagaimana cara menjalankan ide itu. So
11:00 Just what of an idea. Yang kedua,
11:04 jangan mengkritik, jangan eh, apa namanya? mengecam ide orang lain. Terima aja dulu. Tempel, tempel, tempel. Biasanya kita pakai eh yang namanya, apa namanya? Eh, ini nih, post-it ya. Itu favorit saya nih. Itu kita tempel di dinding, kita tempel semuanya tulis satu ide, satu ide, satu ide dan kita membangun ide eh, atas ide-nya orang lain juga bisa gitu. Post-it.
11:28 Dan yang ketiga, pada saat memprovoke eh, ke arah solusi, eh, baik itu pada saat kita prototyping gitu kan dan kita tanya ke- ke user, "Saya senang formula ini? I like I like I wonder."
11:48 Jadi saya suka ini, saya suka ini dari idenya eh, mungkin enggak idenya bisa jadi lebih seperti apa. Itu itu kita memancing feedback, apa yang mereka suka dari prototype-nya kita dan apa yang bisa lebih baik? Ya, so tiga tips tadi. What ideas not how.
12:10 Hmm.
12:11 10-15 menit, enggak boleh mengkritik, keluarin idenya, tulis aja idenya, tempel. Pokoknya kayak- kayak sprint lah itu idenya, gitu kan. Terus kemudian pada saat eh provok ke eh, untuk prototype itu, kita provoke dengan eh, dua hal yang Anda suka dan satu hal yang mungkin bisa lebih baik apa? gitu kan. Jadi kita dapat feedback.
12:36 Baiklah.
12:37 Eh, dalam co-creating solution, dalam generating ideas, dalam prototyping gitu kan. Tiga tips-nya ada adalah eh, pada saat- satu pada saat brainstorming eh, tadi saya sudah sebut hanya pikirin idenya apa?
10:49 Jangan pikirkan bagaimana idenya itu dijalanin. Itu belum saatnya. Jadi apa idenya bukan bagaimana cara menjalankan ide itu. So
11:00 Just what of an idea. Yang kedua,
11:04 jangan mengkritik, jangan eh, apa namanya? mengecam ide orang lain. Terima aja dulu. Tempel, tempel, tempel. Biasanya kita pakai eh yang namanya, apa namanya? Eh, ini nih, post-it ya. Itu favorit saya nih. Itu kita tempel di dinding, kita tempel semuanya tulis satu ide, satu ide, satu ide dan kita membangun ide eh, atas ide-nya orang lain juga bisa gitu. Post-it.
11:28 Dan yang ketiga, pada saat memprovoke eh, ke arah solusi, eh, baik itu pada saat kita prototyping gitu kan dan kita tanya ke- ke user, "Saya senang formula ini? I like I like I wonder."
11:48 Jadi saya suka ini, saya suka ini dari idenya eh, mungkin enggak idenya bisa jadi lebih seperti apa. Itu itu kita memancing feedback, apa yang mereka suka dari prototype-nya kita dan apa yang bisa lebih baik? Ya, so tiga tips tadi. What ideas not how.
12:10 Hmm.
12:11 10-15 menit, enggak boleh mengkritik, keluarin idenya, tulis aja idenya, tempel. Pokoknya kayak- kayak sprint lah itu idenya, gitu kan. Terus kemudian pada saat eh provok ke eh, untuk prototype itu, kita provoke dengan eh, dua hal yang Anda suka dan satu hal yang mungkin bisa lebih baik apa? gitu kan. Jadi kita dapat feedback.
12:36 Baiklah.
12:37 Eh, dalam co-creating solution, dalam generating ideas, dalam prototyping gitu kan, tiga tips-nya ada adalah eh, pada saat- satu, pada saat brainstorming, eh, tadi saya sudah sebut hanya pikirin idenya apa? Jangan pikirkan bagaimana idenya itu dijalanin. Itu belum saatnya. Jadi apa idenya, bukan bagaimana cara menjalankan ide itu. So, just what of an idea. Yang kedua, jangan mengkritik, jangan eh apa namanya mengecam ide orang lain. Terima aja dulu, tempel tempel tempel. Biasanya kita pakai eh yang namanya apa namanya, nah ini nih post-it ya. Post-it. Itu favorit saya nih.
11:19 Itu kita tempel di dinding, kita tempel semuanya tulis satu ide, satu ide, satu ide dan kita membangun ide, eh, atas ide-nya orang lain juga bisa gitu.
11:30 Dan yang ketiga, pada saat memprovoke ee ke arah solusi, ee baik itu pada saat kita prototyping gitu kan dan kita tanya ke ke user, "Saya senang formula ini? I like, I like, I wonder." Jadi saya suka ini, saya suka ini dari idenya, eh mungkin nggak idenya bisa jadi lebih seperti apa. Itu itu kita memancing feedback, apa yang mereka suka dari prototypenya kita dan apa yang bisa lebih baik. Ya, so 3 tips tadi. What ideas not how.
12:11 10, 15 menit nggak boleh mengkritik, keluarin idenya, tulis aja idenya, tempel. Pokoknya kayak kayak sprint lah itu idenya, gitu kan. Terus kemudian pada saat eh provok ke ee untuk prototype itu kita provok dengan ee dua hal yang Anda suka dan satu hal yang mungkin bisa lebih baik apa? gitu kan. Jadi kita dapat feedback
12:36 Baiklah. Eh dalam co-creating solution, dalam generating ideas, dalam prototyping gitu kan, tiga tipsnya ada adalah eh pada saat- satu, pada saat brainstorming eh tadi saya sudah sebut, hanya pikirin idenya apa, jangan pikirkan bagaimana idenya itu dijalanin, itu belum saatnya, jadi apa idenya bukan bagaimana cara menjalankan ide itu. So, just what of an idea. Yang kedua, jangan mengkritik, jangan eh apa namanya mengecam ide orang lain. Terima aja dulu tempel tempel tempel, biasanya kita pakai eh yang namanya apa namanya, nah ini post-it ya, Post-it. Itu favorit saya nih. Itu, kita tempel di dinding kita tempel semuanya, tulis satu ide satu ide satu ide dan kita membangun ide eh atas idenya orang lain juga bisa gitu. Dan yang ketiga, pada saat mem-provok ee ke arah solusi ee baik itu pada saat kita prototyping gitu kan, dan kita tanya ke ke user, "Saya senang formula ini, I like, I like, I wonder." Jadi saya suka ini, saya suka ini dari idenya eh mungkin nggak idenya bisa jadi lebih seperti apa? Itu- itu kita memancing feedback, apa yang mereka suka dari prototype-nya kita dan apa yang bisa lebih baik? Ya, so 3 tips tadi, what ideas not how.
12:08 Hmm.
12:11 10, 15 menit nggak boleh mengkritik, keluarin idenya, tulis aja idenya, tempel, pokoknya kayak- kayak sprint lah itu idenya gitu kan. Terus kemudian pada saat eh provok ke ee untuk prototype itu kita provok dengan, ee dua hal yang Anda suka, dan satu hal yang mungkin bisa lebih baik apa? gitu kan, jadi kita dapat feedback. Dan di situlah terjadi co-creation of solutions.
12:39 Sip. Nah, lengkap sudah semuanya, 5 minggu kita sudah berbicara tentang eh, design thinking, semoga membantu Anda semuanya, Teman-teman Dynargie, untuk bisa langsung mempraktikkan, memulai proses design thinking Anda mencari solusi atas tantangan yang Anda hadapi. Pak Joko, terima kasih, dahsyat sekali. Dan kalau ada pertanyaan
12:57 Dan kalau ada pertanyaan di mana, Daniel?
12:59 Dan kalau ada pertanyaan bisa hubungi siapa?
13:01 Hubungi saya dong! Silakan ditulis di sini boleh, ditulis di sini boleh, saya kasih komen. Oke.
13:08 Iya. Nah, ditulis aja kan. He eh follow di Instagram-nya juga boleh, ya, Dynargie.id, kemudian nanti akan Iya. eh kita follow up dengan eh jawaban-jawabannya yang semoga bisa membantu menuntaskan ke eh keingintahuan Anda gitu. Yes.
13:23 Pak Joko, terima kasih dan tetap inovatif. Inovatif
13:25 ya, tetap inovatif, tetap kreatif. Bukan artinya kita kerja dari rumah, enggak bisa inovatif, gitu. Hmm.
13:32 Asik. Baiklah saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
13:35 Sampai jumpa. Thank you.
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transkripsi: Transkrip ini merupakan gabungan dari 5 video seri "Power Tips" yang membahas tentang design thinking. Setiap video menampilkan Daniel Wibowo yang berbincang dengan konsultan Dynargie Indonesia, Joko Murdjono (Pak DJ), mengenai tahapan-tahapan dalam design thinking.
Video 1: Human-Centered Design
Fokus utama design thinking adalah human-centered design, yaitu menempatkan manusia sebagai pusat dalam merancang solusi, produk, atau layanan.
Hindari asumsi bahwa kita tahu apa yang diinginkan pengguna dan jangan terpaku pada ide awal tanpa memahami kebutuhan pengguna.
Tiga tips memulai design thinking:
Fokus pada keinginan dan kebutuhan pengguna.
Asah kemampuan observasi terhadap perilaku pengguna.
Bertanya dan dengarkan lebih banyak untuk memahami pengguna.
Video 2: Memahami Perjalanan Pelanggan (Customer Journey)
Observasi yang mendalam terhadap customer journey membantu memahami pengalaman pengguna saat menggunakan produk atau layanan.
Setiap customer journey itu unik, meski produk atau layanannya sama. Fokus pada pain points (titik frustrasi) yang dialami pengguna.
Tips memetakan customer journey:
Gunakan kerangka kerja customer journey yang tersedia dan isi dengan data hasil observasi.
Utamakan kualitas data (perilaku, perasaan, pikiran pengguna) daripada kuantitas (survei).
Visualisasikan customer journey dengan tools seperti post-it atau whiteboard untuk memudahkan identifikasi pain points.
Video 3: Menemukan "Aha Moment" (Insights)
Kumpulkan data kualitatif (perkataan, perilaku, perasaan, pikiran pengguna) dari customer journey untuk dianalisis dan ditarik insight.
Insights adalah pemahaman mendalam tentang kebutuhan pengguna yang didasari empati dan data, bukan asumsi semata.
Ciri-ciri insight yang hebat:
Memunculkan "aha moment" dan perspektif baru yang simpel, namun belum terpikirkan sebelumnya.
Mengungkap perilaku atau fenomena baru dari pengguna yang mengarahkan pada solusi.
Ditulis dari sudut pandang pengguna (first person) dengan bahasa yang mudah dipahami.
Video 4: Identifikasi Tantangan
Insights yang terkumpul diubah menjadi challenge statement (pernyataan tantangan) dengan format "How Might We" (Bagaimana mungkin kita).
Contoh challenge statement: "Bagaimana mungkin kita membuat kopi yang manis tapi sehat?"
Tips merumuskan challenge statement:
Gunakan format: "[Action] untuk [User] dalam rangka [Tujuan]."
Dasari challenge statement pada insights yang telah didapatkan.
Pastikan data kualitatif yang digunakan relevan dan mewakili kebutuhan pengguna.
Video 5: Mencari Ide dan Prototyping
Lakukan brainstorming untuk menemukan ide solusi yang menjawab challenge statement. Hindari kritik dan bebaskan ide mengalir.
Pilih beberapa ide terbaik melalui voting dan buat prototype sederhana untuk diuji coba kepada pengguna.
Tips dalam mencari ide dan prototyping:
Fokus pada "apa" idenya, bukan "bagaimana" menjalankannya saat brainstorming.
Hindari mengkritik atau mengecam ide orang lain.
Gunakan formula "I like, I like, I wonder" untuk memancing feedback dari pengguna saat menguji coba prototype.
Kesimpulan:
Design thinking adalah proses beriterasi yang fleksibel, tidak linear. Setiap tahapan saling berhubungan dan bisa kembali ke tahap sebelumnya jika diperlukan. Penting untuk melibatkan pengguna di setiap prosesnya untuk menciptakan solusi yang sesuai dengan kebutuhan mereka.

judul kursus: Coaching and Mentoring
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Introduction
lesson: Tujuan Coaching dan Mentoring
transkripsi: 0:08 Sahabat-sahabat Dynargie, saya Daniel Wibowo kembali bersama dengan Anda dalam Power Tips episode yang baru, ya. Kali ini kita akan membahas sesuatu yang sangat sering kita dengar di hari-hari ini ya. Tiba-tiba ada sesi mentoring, tiba-tiba ada sesi coaching, tiba-tiba seseorang menjadi coachee, menjadi coach begitu, menjadi mentor. Apa sih sebenarnya dan bagaimana menerapkan ini dalam pekerjaan Anda sehari-hari as a leader, mentoring, coaching apa yang harus Anda lakukan? Mari kita bedah satu-satu, saya masih bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Bu Vera.
0:47 Halo, sampai selamat jumpa. Selamat jumpa lagi.
0:52 Bu Vera ini yang sering didengar nih, tiba-tiba seseorang jadi coach, tiba-tiba jadi mentor, tiba-tiba dipanggil, "Ayo mentoring coaching gitu." Sementara eh anak buahnya blank, apa sih sebenarnya bedanya? Mari kita eh bahas satu-satu, Bu, coaching dan mentoring. Apa sebenarnya bedanya?
1:08 Oke. Memang kalau di perusahaan tuh kan ada ada yang namanya people development ya. Pe- pengembangan, ya, ee selain orang harus berkontribusi tapi kita juga sebagai perusahaan punya kewajiban untuk mengembangkan employee ya. Hmm.
1:27 Nah, jadi coaching and mentoring itu sebetulnya bagian dari development. Oke.
1:35 Ya. Jadi pengertiannya kita samakan dulu nih ya, karena biasanya kalau saya bicara coaching itu pengertiannya bisa beda-beda banget gitu ya. Kalau mentoring itu mungkin lebih pengertiannya kurang lebih sama, tapi coaching ini pengertiannya tuh bisa beda-beda sekali gitu ya.
1:44 Nah, mungkin kita bagi dua dulu nih, apa sih coaching, apa itu mentoring ya. Iya. Iya.
1:54 Nah, kalau ee dalam kita men-develop orang ya, itu memang ada kalanya perusahaan memisahkan antara coaching dan mentoring. Hmm.
2:08 Ya. Jadi ada program coaching, ada program mentoring. Ya. Sementara ada perusahaan yang menyatukan. Jadi orang yang sama melakukan dua-duanya. Hmm. Ya. Nah, sebagai leaders kita kalau kita jadi, kita punya tim ya, itu kan juga tanggung jawab kita untuk mengembangkan anak buah kita. Betul. Ya. Jadi, mau enggak mau kita harus punya dua itu juga kapan kita jadi mentor, kapan kita jadi coach gitu ya. Nah, bedanya apa? Meskipun kedua-duanya ini adalah bagian dari development ya, tapi di sini ada ada hal yang berbeda. Kalau mentoring itu straight forward, mentoring itu adalah kita mengajarkan, ya. Ee apa ya? Tujuannya itu lebih menaikkan kompetensi. Hmm.
3:00 Oke. Ya. Makanya kalau jadi mentor tuh biasanya orang yang lebih expert dia yang jadi mentor. Hmm. Betul. Karena dia punya pengetahuannya, punya pengalamannya, maka dia bisa menjadi mentor.
3:20 Oke. Ya. Nah, kalau coach itu beda. Ya. Kalau coach itu lebih meng-handle area komitmennya dia. Hmm.
3:31 Ya. Di mana kalau coach itu sebetulnya ee dia itu lebih ke unlocking, ya jadi membuka gitu ya. Mengupas dan membuka ee potensinya si employee, ya. Untuk maximizing performance-nya dia.
4:31 Hmm. Gitu ya. Jadi ee dia lebih ee apa ya? Mindset ya, lebih ke mindset-nya si orangnya, mindset si ee employee-nya. Hm. Harus dibuka gitu. Jadi dia harus mengeluarkan, menarik keluar si coachee-nya ini ya. Keluar dari masalahnya dia.
5:58 Oke.
6:01 Ya. Nah, ee kalau sesi mentoring saya kebayang nih, Bu. Jadi isinya adalah mengajarkan sesuatu, proses belajar mengajar dalam tanda kutip, eh bagaimana menaikkan kompetensinya. Lah kalau sesi coaching yang terjadi ngapain, Bu di dalam sesi coaching itu?
6:17 Nah, kalau kita belajar coaching yang eh pure coaching ya, itu kita, sepanjang sesi itu bertanya terus.
6:28 Si coach-nya yang akan bertanya.
6:30 Justru dia bertanya terus. Oke.
6:32 Karena dia mengupas. Dia ngupas, ngupas, ngupas sampai ketemu masalah, masa- apa akar masalahnya itu apa? Ya. Jadi dia ngupas. Jadi dia nanya, nanya, nanya. Kalau udah ketemu dia nanya lagi. Oke, jadi kalau kayak gitu tuh masalahnya, "Apa yang akan kamu lakukan? Kamu punya apa aja yang udah kamu miliki sekarang ini ya, yang bisa membantu kamu untuk mengatasi masalah itu?"
6:59 Kira-kira siapa orang yang bisa bantuin? Kamu bisa nanya sama siapa?" Itu pertanyaan-pertanyaan kayak gitu.
7:06 Hmm. Jadi kalau coaching itu, kita bertanya. Hmm.
7:11 Menggali dengan bertanya, ya, kalau udah ketemu pun kita bertanya lagi apa solusinya? Itu semua dengan bertanya.
7:18 Sampai keluar jawaban dari si coachee-nya sendiri.
7:22 Iya, jawaban semua dari coachee. Oh.
7:26 Semua jawaban dari coachee. Karena apa yang, jadi ee ee coach itu tidak bisa memberikan, "Kalau menurut saya begitu, enggak bisa." Oh, oke. Oh, even menurut saya begitu enggak boleh, ya? Oh. Coach itu betul-betul yang 100% adalah si coachee, bukan coach. Coach itu seperti fasilitator gitu, ya. Jadi coach itu lebih ke, ee "Oke, jadi kalau menurut kamu gimana? Kalau, jadi menu- selalu menurut dia."
7:58 Hmm, hmm.
7:59 Ya. "Karena yang baik buat saya sebagai coach belum tentu baik buat si coachee." Hmm. Ya kan. Yang penting saya bisa menggali si coachee saya. Ya kan. Seberapa penting sih menurunkan berat badan buat dia?" Hmm. Ya, kalau si coachee-nya tuh bilang, "Oh iya, ya, buat aku penting karena begini, begini, begini, begini, dan skalanya berapa?" "Wah, skala kepentingannya delapan nih." Dengan dia mengatakan itu aja itu sudah membuka bahwa, "Aku harus bisa nih belajar ini." Oke.
9:11 Ya. Gitu. Dengan itu baru terus, baru sampai situ. Hmm. Hmm. gitu ya. Ya, sibuk apa gini. Oke, kalau memang ini penting, terus kamu tidak menyiapkan waktu. Terus ini gimana nih? "Oh, iya ya, berarti saya harus menyiapkan waktu." Jadi gitu gitu. Hmm. Jadi, itu harus keluar dari si coachee-nya. Hmm, hmm. Eh, kalau mentoring kan topiknya akan sangat spesifik terhadap sesuatu yang ingin dikembangkan. Ee apa namanya? Ee dan si mentornya punya expertise.
9:56 Jadi sebenarnya sih mentoring dan coaching ini bisa masuk ke berbagai bidang dong, Bu. Kesehatan, menurunkan berat badan, soal ee apa? Professional dalam dunia kerja begitu, semuanya bisa di mentoring dan di coaching. Nah, pertanyaan selanjutnya kapan sih orang butuh coaching, kapan orang butuh mentoring? Kita bahas di sesi selanjutnya, Bu Vera?
11:21 Yes. Baik, Pak. Minggu depan kita bahas. Terima kasih, Bu Vera, untuk waktunya.
11:25 Terima kasih, semoga berguna, ya. Semoga berguna juga untuk Anda, Sahabat-sahabat Dynargie. Kita ketemu lagi di episode selanjutnya, sampai jumpa.

judul kursus: Coaching and Mentoring
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: When Need
lesson: Kapan Dibutuhkan Coaching dan Mentoring?
transkripsi: Power tips persembahan Dynargi Indonesia, bersama saya Daniel Wibowo tentu saja, kita masih melanjutkan episode sebelumnya, yang terlewat silakan tonton dulu ya, tentang mentoring dan coaching. Di episode yang kemarin sudah dibahas, apa itu mentoring, apa itu coaching. Dan sekarang kita akan membahas kapan sih mentoring harus dilakukan, coaching harus dilakukan. Masih bersama dengan konsultan Dynargi Indonesia, Vera Maringka. Hai Bu Vera.
Hai.
Apa kabar?
Kabar baik, Bu Vera kabar baik?
Baik, sehat.
Baik sehat. Semoga Anda semua juga sehat sahabat-sahabat Dynargi, mari kita ee ee tanyakan langsung kapan sih Bu, harus mentoring, kapan sih harus coaching?
Eee, kembali lagi minggu lalu kita udah bahas ya. Kalau mentoring itu kan sebetulnya menaikkan kompetensi.
Betul.
Nah, kalau coaching itu kan menaikkan ee komitmen, iya.
Commitment, heem.
Jadi eh supaya orang lebih pede gitu ya, lebih commited, gitu loh.
Nah, jadi kapan pakai coaching, kapan pakai mentoring?
Heem.
Ya, kalau kita memang di sesi itu kita memang mau menaikkan kompetensi, dan kita pakai topiknya mentoring, ya. Jadi misalnya si Menti, si Menti-nya ini ya, dia jadi Menti nih. Jadi dia siap untuk menerima eh ilmu baru, gitu ya. Heem. Nah, kita pakai topi mentoring, topi mentor, ya. Kita cerita mengenai kita sharing pengalaman kita, kita share pengetahuan kita, kita mungkin kasih guidance-nya, gimana cara mulainya, lalu step-step-nya bagaimana, ee nah itu, kita topi mentor.
Heem.
Ya. Nah, mungkin si Menti-nya ini semangat kan, oke, saya coba dulu, bisa, gitu ya. Oke sekarang kita pakai topi mentor. Sesi kedua, dia datang, aduh Bu, saya udah nyoba tapi susah banget, yang ini saya enggak bisa, yang itu kok ternyata susah ya, ternyata begini.
Iya. Iya.
Rumahles gitu.
Berusaha deh, gitu ya, perlu enggak sih nih belajar ini? gitu ya. Nah, itu udah mulai komitmen turun gitu.
Heeh, heeh, heeh.
Nah, kita kalau dalam saat dia komitmennya lagi turun kayak gitu, kita tambahin lagi mentoring.
Iya.
Itu susah, wong yang kemarin aja nih masih, ya kan yang kemarin diajarin aja bingung, saya enggak yakin bisa apa enggak gitu ya.
Ditambahin lagi makin tambah bingung gitu, ya. Jadi, sebaiknya kita jangan pakai topi mentoring dulu. Pada saat dia kondisi seperti itu kita pakai topi coach.
Heem.
Ya. Oke. Kemarin sudah dicoba apa aja? Ini, ini, ini, ini, ini. Nah, waktu nyoba itu apa yang terjadi? Apa yang membuat kamu itu menjadi merasa sulit di sebelah mananya?
Heeh.
Ya, kita kupas di sininya, di situnya. Oke, waktu melakukan itu, apa yang terjadi, kronologisnya bagaimana? Apa yang kamu rasakan pada saat itu? Ya, terus kondisi yang kamu inginkan itu sebetulnya seperti apa? Heem. Ya, bahkan mungkin kita bisa tanya di awal. Oke. Sebetulnya ilmu ini, kenapa sih penting untuk kamu pelajari?
Mmm.
Ya, skala 1 sampai 10, seberapa tuh pentingnya?
Ya. Di skala 5, di skala 3, di skala 8, 9, 10 di mana gitu? Ya, kalau nanti si, kalau dalam kita pakai co-coaching itu kan kalau kita pakai topik coach, kan dia jadi coachee, ya.
Heem.
Nah, nah kalau dia bilang, iya ya, ini penting banget untuk karir ke depan saya.
Heem.
Ya. Seberapa penting skala 1 sampai 10? Sebetulnya nih skalanya 8 loh. Kalau saya enggak bisa menguasai ini saya enggak bisa dipromoot, nih.
Ya. Nah, kan itu itu dengan menyatakan itu dari dia, bukan dari kita, bukan dari si coach ya, tapi dari si coachee-nya, dengan dia menyatakan itu, kebuka tuh. Oh, ini memang penting, aku tuh harus belajar ini.
Oke.
Gitu. Nah, itu udah naik satu tuh, ya kan. Ee, komitmen dia udah mulai ada nih, naik lagi dikit, gitu ya. Nah waktu kita gali lagi, oke, sekarang yang membuat kamu itu susah, itu sebetulnya di mana?
Heem.
Apa? Ini itu apa, ya kita lalu kita gali kita gali gali gali sampai ketemu, kesulitan dia lalu, oke sekarang kalau kesusahan kamu di situ, misalnya gini. Saya enggak ada waktu nyobanya atau kurang sabar atau apa, gitu ya. Nah, kita nanya, oke sekarang solusinya apa menurut kamu? What can you do about it?
Ya, itu pakai topi coach. Jadi kita nanya, nanya nanya, sampai dia kamap, kebuka, ya, lalu udah naik nih, komitmen dia.
Hmm, heem.
Itu pakai topi coach. Ya. Nah, kalau udah naik komitmennya dia, biar, oke kalau gitu saya siap. Nah oke kita balik lagi pakai topi mentor.
Hmm.
Kan, oke jadi sekarang rencana kamu apa nih? Kalau memang masih ada yang belum berhasil, yang di sininya belum. So, apa nih rencananya?
Gitu ya. Iya, berarti saya mesti coba ini lagi, nah, oke good. Ya. Nah untuk mencoba ini coba deh kamu begini, kamu begitu, tuh pakai topi mentoring,
Heem, heem.
Nah ya, jadi kita, pindah-pindah gitu ya. Jadi pada saat kita mau kita mesti menaikkan komitmen, pakailah topi coach, pada saat kita menaikkan kompetensi, pakai topi mentor.
Oke.
Ee PR-nya berarti si leader ini harus bisa memetakan kapan si anak buahnya punya komitmen tinggi, punya komitmen rendah, kompetensi tinggi, kompetensi rendah. Begitu, Bu?
Yes, jadi pada saat kita itu both, ya. Pada saat kita jadi mentor maupun jadi coach, kita itu harus listening. Harus.
Heem. Hmm.
Karena mau mentoring ataupun coac-coaching, it's about si apa, si anak buah ini, heem heem. Kalau kita mentoring it's about the mentee, dia akan jadi mentee, ya. Waktu kita pakai topik coach, dia jadi coachee, itu juga about the coachee, it's not about us, it's not about the leader. It's about heem. person yang mau kita develop.
Heem.
Gitu, jadi kita memang harus listen, gitu ya. Mentoring, mentoring itu kan juga ya kompetensi, menaikkan kompetensi sebelah mana? Kita juga mesti lihat, kita mesti listen.
Heem.
Di mana yang dia memang masih butuh di mentor.
Heem.
Ya kan, contohnya aja misalnya gini, topiknya adalah sales, penjualan.
Heem.
Ya, itu kan broad,
Ya kan da-dalam proses menjual di mana yang dia masih perlu ditambahin kompetensinya. Kalau misalnya nih dalam proses menjual dia udah jago, misalnya untuk approaching misalnya ya, approach sama closing dia jago, gitu ya. Jago gitu di situ. Tapi untuk maintain,
Iya, iya.
farming, ya. Jadi orangnya beli lagi, beli lagi, beli lagi, dia tuh enggak jago.
Nah, jadi kalau kita mentor kita mesti mentoring di area yang dia belum jago.
Hmm, oke.
Ya, kan. Kalau kita mentoring di yang area yang dia memang udah jago, ya dia kan ngerasa eh, ini sih udah tahu ah, ini sih udah bisa.
Heem. Heeh. Heeh.
Satu untuk komitmen.
Iya, iya, iya, iya, iya.
Ya kan, jadi kita juga tetap harus listening, tetap harus listening.
Oke.
Ee bisakah si topik yang di ee akan di-mentoring ataupun di-coaching datang dari si anak buahnya? Dia sadar duluan nih.
Bisa banget.
Oh.
Bisa banget. Bu-justru kalau kita melihat how adults learn, ya,
Heeh.
itu ada 4, ya, ada 4. Yang pertama itu dia harus involve,
Heeh, heem.
ya. Lalu yang kedua itu, dia ee harus dapat experience-nya, harus melakukan ya. Jadi bukan cuman dengar, dikasih teori enggak, tapi dia harus melakukan juga. Heem. Lalu harus relevan dengan pekerjaan atau dengan hidupnya dia, ya. Dan yang keempat itu, ee materinya itu aa problem center, bukan cuman content center.
Oke.
Jadi ee problem center itu maksudnya yang bisa betul-betul memecahkan masalahnya dia.
Iya, iya, iya, iya, iya.
Ya, bukan cuman sekedar konten. Jadi, bukan cuman sekedar teori. Heem. Ya. Makanya kalau orang cuman masuk seminar, itu biasanya keluar dari seminar lupa, masuk kuping kiri, keluar kuping kanan gitu kan, ya. Nah, jadi that's kenapa, karena enggak ada 4 itu. Jadi, orang tuh benar-benar kalau dia 4 itu terpenuhi. Nah, makanya involvement itu penting. Kalau memang dari si Menti-nya yang bilang, saya kepengin belajar ini, itu komitmen akan tinggi sekali.
Mmm.
Ya kan?
Iya, iya, iya, iya, iya.
Oke. Menarik ya. Kapan mentoring, kapan coaching. Mentoring ketika akan menaikkan kompetensi, coaching ketika akan menaikkan komitmen, ya. Dan sebagai si leader memang harus punya 2 topi nih, untuk menjadi mentor, ataupun menjadi coach. Nah, PR untuk si leader. Mindset apa yang harus dimiliki agar dia bisa menjadi seorang mentor, dan juga seorang coach, kita akan bahas di sesi selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, semoga berguna, ya.
Siap, semoga juga berguna untuk Anda. Mari kita ketemu di episode selanjutnya saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.

judul kursus: Coaching and Mentoring
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Mindset Mentor
lesson: Mindset Mentor
transkripsi: Tentu, berikut transkripsi dari video tersebut:
Sahabat-sahabat Dynargie, sudah menyaksikan 2 video sebelumnya tentang mentoring dan juga coaching pastinya kan? Kalau belum silakan tonton dulu agar Anda juga bisa relate dengan topik yang kali ini akan dibahas. Masih tentang mentoring dan coaching. Kita sudah tahu apa itu masing-masing, sudah tahu juga kapan harus digunakan. Nah, sekarang Anda sebagai leader yang juga harus berganti topi antara sebagai mentor dan juga sebagai coach ternyata harus memiliki mindset tertentu agar mentoring dan coaching-nya berjalan dengan efektif. Mindset seperti apa? Kita tanyakan pada Vera Maringka, Konsultan Dynargie Indonesia. Bu Vera!
Halo!
Mari kita bahas Bu Vera soal mentoring dan coaching, iya kan?
Siap.
Apanya sudah, kapannya sudah. Nah, mindset-nya yang harus dimiliki oleh si leader agar bisa sebagai mentor dan coach ini seperti apa?
Nah, ini penting ya.
Hmm.. hmm..
Karena kalau, kalau mindset-nya aja sudah salah, nanti eh.. behavior kita sebagai mentor atau sebagai coaching itu juga, sebagai coach itu juga enggak tepat.
Iya.
Jadi kita mesti punya mindset yang tepat, gitu. Ya, setuju banget.
Nah, mesti seperti apa sih yang harus dimiliki coach and mentor? Iya.
Eh.. sebetulnya agak mirip.
Iya, agak, agak mirip. Karena memang ini eh.. merupakan development balik lagi kan tujuannya.
Iya, iya, iya.
Iya.
Jadi mungkin eh.. apa? Kita bahas satu-satu ya.
Ya.
Kalau sebagai mentor ya, otomatis kita itu harus terbuka ya. Jadi kalau misalnya si coachee-nya eh.. si mentee-nya bilang, "Kalau bagian itu saya sudah tahu, Bu. Saya pengin tahu bagian ini." Kita terbuka, gitu.
Hmm..
Ya. "Oh, oke." Ya.
Atau kalau, "Saya mau nanya Bu, bagi tadi yang Ibu bilang gini gini gini tuh maksudnya gimana?" Jadi kita terbuka ya, terbuka, atau dia komen, "Tapi Bu, saya pernah ngalamin enggak begitu." gitu ya, gitu. Kita bisa open, gitu ya. Terbuka, open mind.
Oke.
Enggak harus yang
Iya.
"Apa sih, dibilangin kok ngeyel. Gini ya, gini." gitu.
Enggak, jadi gitu. Jadi harus open gitu, ya open mind juga, karena mereka juga mungkin punya input. Betul.
Betul.
Nah, yang, lalu yang berikutnya juga harus jujur.
Maksudnya jujur?
Nah, sebagai mentor itu harus jujur.
Jadi eh.. kalau memang kita gagal pun, jadi mistake, kesalahan yang kita lakukan pun, itu bisa menjadi bahan pelajaran.
Oh, oke.
Ya. Jadi dibilang aja terus terang, "Oh, saya pernah tuh begini, tapi itu salah. Karena ternyata dengan melakukan itu tuh hasilnya menjadi begini."
Hmm.. hmm.. hmm..
Ya. Nah, itu, itu jujur.
Ya. Atau kalau misalnya eh.. di, misalnya kita mencer, kita sharing sesuatu terus misalnya si, si mentee-nya tanya misalnya, eh.. "Bu, kalau misalnya dulu Ibu melakukan ini tuh hasilnya gimana?" Nah, itu juga kalau misalnya, "Oh iya ya, saya enggak kepikir."
Hmm.. hmm..
Itu juga ya be honest.
"Oh iya, kamu bener juga ya, saya waktu itu enggak kepikir." gitu. It's fine gitu.
Hmm..
Ya. Memang kita punya experience-nya, kita, we, I, I eh.. we are the expert. Tapi not necessarily kita tahu semuanya.
Hmm.. hmm..
Ya.
Iya.
Atau kalau misalnya dia nanya sesuatu yang kita enggak punya jawabannya, juga jujur aja. "Wah, kalau itu saya kok belum tahu jawabannya apa ya. Seka, saya pikirin dulu deh, atau saya pikir-pikir dulu apa ya kira-kira." gitu ya. Boleh. Jadi jujur aja. Jadi enggak, enggak sok tahu sebagai, sebagai mentor gitu. Oke. Jadi harus jujur. Ya, genuine ya. Maksudnya jujur, genuine gitu.
Iya. Oke.
Lalu nah yang penting juga itu harus positif.
Hmm..
Ya, positif thinking, eh.. positif vibes-nya tuh harus kita jagain. Karena apa? Karena kita itu kan harus memotivasi, sebagai mentor kita kan harus memotivasi dia. "Ayo coba, masa kamu enggak bisa." gitu ya. Kita, jadi harus positif dong gitu ya.
Jadi jangan, jangan negatif, jangan, "Ya mungkin susah sih. Ya, saya tahu eh.. mungkin susah ya, saya enggak tahu kamu bisa apa enggak." Jangan gi, jadi itu negatif gitu ya. Jadi kita harus positif. "Ayo coba, bisa. Ya mungkin di awal agak sulitlah, tapi come on, kalau kamu coba terus nanti lama-lama pasti bisa." Ya jadi positif gitu ya.
Hmm..
Dan juga yang penting ya, itu inspiring. Oke. Sebagai mentor. Kita harus inspiring. Makanya kita sharing dulu tuh begini begini begini begini, saya pernah melakukan begini, bahkan kesalahan pun juga saya ceritain ya, my mistake gitu saya ceritain. Itu bisa menjadi inspire buat si mentee.
Iya, iya.
Ya. Karena mereka belum, mo, belajar gitu. Enggak cuma dari keberhasilan, tapi juga dari kegagalan saya.
Hmm.. hmm..
Ya, inspiring. Nah, tentu saja harus berempati terhadap si mentee tadi ya, yang seperti kita bilang minggu lalu itu yang eh.. apa, kita harus listening juga. Iya, iya.
Iya. Kan. Eh.. yang sebetulnya area mana yang kek dia kepengin belajar yang area mana sebetulnya dia sudah tahu gitu ya. Itu kita harus mengerti. Empati di sini maksudnya mengerti situasinya dia. Hmm.. Ya, dan respect.
Iya.
Ya. Jadi respect, kalau misalnya, "Bu, kalau bagian itu saya sudah ngerti Bu, sudah sering saya lakukan yang saya bingung tuh yang bagian ini." Jadi kita respect. "Oh, oke." gitu ya, gitu. Itu enggak apa-apa.
Hmm..
Itu, itu mentor.
Itu mentoring. Eh.. sebelum ke coaching Bu, ada satu eh.. hal yang kadang-kadang bikin gemes ketika kita menjadi mentor adalah eh.. karena berkaitan dengan expertise ya. Ketika si mentee-nya akan melakukan sesuatu hal spesifik dari hal yang kita mentoring, kemudian enggak sebagus yang kita harapkan. Itu kan gemes ya, ada rasa pengin, "Uh, aku aja deh yang ngerjain." gitu. Itu sebaiknya seperti apa? Apakah memang eh.. biarkan saja eh.. kesalahan terjadi, biarkan saja hasilnya tidak sesempurna yang kita bikin dan berikan kesempatan atau eh.. kita harus tetap involve di situ?
Betul, betul.
Iya.
He eh he eh.
Gitu aja enggak bisa gitu. Sebaiknya seperti apa? Apakah memang eh.. biarkan saja eh.. kesalahan terjadi, biarkan saja hasilnya tidak sesempurna yang kita bikin dan berikan kesempatan atau eh.. kita harus tetap involve di situ?
Iya.
Jadi tadi kan ada kata-kata respect ya.
Hmm..
Iya kan. Dan juga open mind. Jadi ini balik lagi mentoring dan coaching, ini tujuannya adalah development.
Bukan performance. Kita enggak bicara performance.
Oh, oke.
Ya. Buk, iya kan, ini bukan performance, ini development.
Iya, iya, iya.
Ini adalah learning. Bagian eh.. di mana si anak ini mau kita ajarin.
Hmm.. hmm..
Gitu kan? Kalau mau kita kembangkan. Nah, kalau orang belajar itu ya otomatis kita yang ngajarin tuh harus sabar. Orang itu kan butuh waktu ya kan? Kita ngomong aja dia butuh waktu untuk mencerna dulu kan.
Hmm..
"Nah, oh ini maksudnya apa ya? Oh iya, bener juga ya." gitu kan. Terus dia ngelakuin, "Oh, iya ternyata betul." gitu ya. Yang tadinya masih ragu-ragu, mungkin dilakukan, "Oh iya, bener. Ternyata hasilnya memang begitu." gitu ya. Nah, itu memang butuh waktu. Makanya kalau kita sekolah kan juga enggak dari TK langsung tiba-tiba SMP kan.
Iya, iya, iya.
Kelas 1 dulu, kelas 2. Itu ada, ada learning curve. Betul.
Iya.
Ya. Jadi eh.. kita harus sabar gitu ya. Eh.. expectation ya memang pasti ada.
Pasti ada.
Tapi balik lagi, kita tidak ini, kita itu mem, mem-mentoring, kita itu bukan membentuk si anak buah itu menjadi kita. Bukan.
Ya, kita itu mau mem-mentoring dia untuk dia menjadi dirinya sendiri, dia yang lebih pintar, dia yang lebih bagus.
Hmm..
Tapi bukan dia menjadi saya, bukan.
Oke.
Nah, itu makanya tadi harus open mind, respect, ya, empati, eh.. honest, ya. Itu, itu di situ. Inspiring. Jadi bukan membentuk dia menjadi saya. Enggak, bukan itu tujuannya.
Dan sabar.
Sabar.
Iya.
Oke.
Kalau dari sisi coaching-nya apa mindset yang harus dimiliki?
Nah, sebetulnya enggak mirip ya. Karena memang tujuannya kan pengembangan.
Hmm..
Ya. Cuman kalau di coaching ini memang satu, positif itu tetap sama.
Iya.
Harus positif. Justru kalau kita kan di coaching itu kan tujuannya meningkatkan komitmen. Hmm.. Ya. Jadi kita memang ju, ini, ini lebih susah. Karena pada saat kita, kita mem, kan kemarin kita sudah bicara, kapan kita coach? Itu kan pada saat dia komitmennya turun.
Betul.
Kan. Dia ragu-ragu, dia enggak yakin. Itu yang harus kita coach. Hmm.. hmm.. Nah, otomatis kalau dalam situasi dia komitmennya lagi turun, jadi kan agak negatif nih.
Iya kan? Saya takut, saya enggak bisa, saya enggak PD. Gitu ya. Nah, itu kan negatif tuh. Hmm.. Nah, justru tugasnya coach itu mempo, mempositifkan ini, dari yang tadi si coachee-nya negatif menjadi positif. Menjadi, "Oh iya saya yakin, saya bisa. Oke deh saya, saya coba lagi." Nah, itu gimana tuh men, menarik seperti itu.
Hmm..
Ya. Kalau kitanya aja enggak positif, gimana kita bisa menarik dia menjadi positif.
Hmm.. hmm..
Betul.
Nah, jadi kita harus positif, kita harus, positif di sini artinya adalah kita harus percaya bahwa dia bisa.
Hmm..
Oke.
Ya. Dalam eh.. jadi sama-sama positif. Cuman kalau yang mentor tadi kan positifnya itu kan untuk lebih motivating gitu kan ya. Eh.. meyakinkan, meng-inspiring. Kalau di sini itu kita positif dalam arti kata kita punya keyakinan bahwa dia bisa. Come on, saya yakin kamu bisa. Jadi, ki eh.. positif itu, itu di situ. Untuk membuat dia berubah dari negatif menjadi positif.
Oke.
Ya. Jadi satu itu. Hmm.. Yang kedua tentu saja harus building trust.
Iya kan. Kalau coachee-nya enggak punya trust sama coach-nya, ya susah gimana mau menggali.
Ya kan. Gimana mau dia mengeluarkan keragu-raguannya dia, kalau dia enggak trust.
Hmm..
Ya.
Kalau misalnya gini, eh.. kalau misalnya dia pikir, "Wah, nanti kalau saya bilang saya enggak yakin, performance saya dinilai jelek." gitu ya. Hmm.. hmm.. Itu kan jadinya dia enggak trust gitu. Hmm.. Ya, maka yang keluar enggak genuine. Nah, kita mesti build trust di sini. Ya, maka kita harus bisa mendengarkan.
Oke.
Ya, mendengarkan dari, bukan cuma kata-katanya, tapi juga dari body language-nya.
Oh.
Betul.
Ya. Enggak apa-apa kalau kamu masih ragu-ragu, it's okay. Ya. Nah, justru apa nih yang membuat kamu ragu-ragu? Gitu. Nah, itu yang kita harus seperti itu, building trust. Karena kalau enggak, nanti dia enggak ju, kalau coachee enggak jujur, percuma. Eh.. coaching process-nya tidak berjalan dengan baik. Oke.
Ya.
Jadi, empati juga tetap harus ada ya, karena kan kita harus mengerti situasinya dia. Bukan bersimpati ya, bukan misalnya gini, "Aduh Bu, soalnya saya tuh kerjaan banyak. Aduh kasihan kamu ya." Enggak gitu gitu. Jadi jangan masuk, jangan masuk ke situasinya dia. Tapi kita mengerti situasinya dia ya, lalu bagaimana kita menarik dia keluar dari situasi itu.
Hmm..
Ya, bukan kita ikutan masuk ke situasi itu.
Iya, iya, iya.
Ya.
Oke.
Itu dia mindset-nya ya. Eh.. PR yang besar tentunya untuk para leader, karena mereka juga harus punya 2 peran ini sekaligus ya, sebagai mentor dan juga sebagai coach. Nah, untuk Anda juga masih bertanya-tanya caranya gimana sih ya, sudah tahu kapan, sudah tahu apa, sudah tahu mindset. Kemudian caranya gimana agar bisa menjadi seorang mentor dan juga coach agar prosesnya berjalan efektif, kita bahas di sesi selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, sampai jumpa!
Sampai jumpa lagi di episode selanjutnya. Jangan lupa silakan follow eh.. media sosial kami tertulis di sini ya, Dynargie Indonesia. Saya Daniel Wibowo sampai jumpa.
Sampai jumpa.

judul kursus: Coaching and Mentoring
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 0:08 Sahabat-sahabat Dynargie, saya Daniel Wibowo kembali bersama dengan Anda dalam Power Tips episode yang baru, ya. Kali ini kita akan membahas sesuatu yang sangat sering kita dengar di hari-hari ini ya. Tiba-tiba ada sesi mentoring, tiba-tiba ada sesi coaching, tiba-tiba seseorang menjadi coachee, menjadi coach begitu, menjadi mentor. Apa sih sebenarnya dan bagaimana menerapkan ini dalam pekerjaan Anda sehari-hari as a leader, mentoring, coaching apa yang harus Anda lakukan? Mari kita bedah satu-satu, saya masih bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Bu Vera.
0:47 Halo, sampai selamat jumpa. Selamat jumpa lagi.
0:52 Bu Vera ini yang sering didengar nih, tiba-tiba seseorang jadi coach, tiba-tiba jadi mentor, tiba-tiba dipanggil, "Ayo mentoring coaching gitu." Sementara eh anak buahnya blank, apa sih sebenarnya bedanya? Mari kita eh bahas satu-satu, Bu, coaching dan mentoring. Apa sebenarnya bedanya?
1:08 Oke. Memang kalau di perusahaan tuh kan ada ada yang namanya people development ya. Pe- pengembangan, ya, ee selain orang harus berkontribusi tapi kita juga sebagai perusahaan punya kewajiban untuk mengembangkan employee ya. Hmm.
1:27 Nah, jadi coaching and mentoring itu sebetulnya bagian dari development. Oke.
1:35 Ya. Jadi pengertiannya kita samakan dulu nih ya, karena biasanya kalau saya bicara coaching itu pengertiannya bisa beda-beda banget gitu ya. Kalau mentoring itu mungkin lebih pengertiannya kurang lebih sama, tapi coaching ini pengertiannya tuh bisa beda-beda sekali gitu ya.
1:44 Nah, mungkin kita bagi dua dulu nih, apa sih coaching, apa itu mentoring ya. Iya. Iya.
1:54 Nah, kalau ee dalam kita men-develop orang ya, itu memang ada kalanya perusahaan memisahkan antara coaching dan mentoring. Hmm.
2:08 Ya. Jadi ada program coaching, ada program mentoring. Ya. Sementara ada perusahaan yang menyatukan. Jadi orang yang sama melakukan dua-duanya. Hmm. Ya. Nah, sebagai leaders kita kalau kita jadi, kita punya tim ya, itu kan juga tanggung jawab kita untuk mengembangkan anak buah kita. Betul. Ya. Jadi, mau enggak mau kita harus punya dua itu juga kapan kita jadi mentor, kapan kita jadi coach gitu ya. Nah, bedanya apa? Meskipun kedua-duanya ini adalah bagian dari development ya, tapi di sini ada ada hal yang berbeda. Kalau mentoring itu straight forward, mentoring itu adalah kita mengajarkan, ya. Ee apa ya? Tujuannya itu lebih menaikkan kompetensi. Hmm.
3:00 Oke. Ya. Makanya kalau jadi mentor tuh biasanya orang yang lebih expert dia yang jadi mentor. Hmm. Betul. Karena dia punya pengetahuannya, punya pengalamannya, maka dia bisa menjadi mentor.
3:20 Oke. Ya. Nah, kalau coach itu beda. Ya. Kalau coach itu lebih meng-handle area komitmennya dia. Hmm.
3:31 Ya. Di mana kalau coach itu sebetulnya ee dia itu lebih ke unlocking, ya jadi membuka gitu ya. Mengupas dan membuka ee potensinya si employee, ya. Untuk maximizing performance-nya dia.
4:31 Hmm. Gitu ya. Jadi ee dia lebih ee apa ya? Mindset ya, lebih ke mindset-nya si orangnya, mindset si ee employee-nya. Hm. Harus dibuka gitu. Jadi dia harus mengeluarkan, menarik keluar si coachee-nya ini ya. Keluar dari masalahnya dia.
5:58 Oke.
6:01 Ya. Nah, ee kalau sesi mentoring saya kebayang nih, Bu. Jadi isinya adalah mengajarkan sesuatu, proses belajar mengajar dalam tanda kutip, eh bagaimana menaikkan kompetensinya. Lah kalau sesi coaching yang terjadi ngapain, Bu di dalam sesi coaching itu?
6:17 Nah, kalau kita belajar coaching yang eh pure coaching ya, itu kita, sepanjang sesi itu bertanya terus.
6:28 Si coach-nya yang akan bertanya.
6:30 Justru dia bertanya terus. Oke.
6:32 Karena dia mengupas. Dia ngupas, ngupas, ngupas sampai ketemu masalah, masa- apa akar masalahnya itu apa? Ya. Jadi dia ngupas. Jadi dia nanya, nanya, nanya. Kalau udah ketemu dia nanya lagi. Oke, jadi kalau kayak gitu tuh masalahnya, "Apa yang akan kamu lakukan? Kamu punya apa aja yang udah kamu miliki sekarang ini ya, yang bisa membantu kamu untuk mengatasi masalah itu?"
6:59 Kira-kira siapa orang yang bisa bantuin? Kamu bisa nanya sama siapa?" Itu pertanyaan-pertanyaan kayak gitu.
7:06 Hmm. Jadi kalau coaching itu, kita bertanya. Hmm.
7:11 Menggali dengan bertanya, ya, kalau udah ketemu pun kita bertanya lagi apa solusinya? Itu semua dengan bertanya.
7:18 Sampai keluar jawaban dari si coachee-nya sendiri.
7:22 Iya, jawaban semua dari coachee. Oh.
7:26 Semua jawaban dari coachee. Karena apa yang, jadi ee ee coach itu tidak bisa memberikan, "Kalau menurut saya begitu, enggak bisa." Oh, oke. Oh, even menurut saya begitu enggak boleh, ya? Oh. Coach itu betul-betul yang 100% adalah si coachee, bukan coach. Coach itu seperti fasilitator gitu, ya. Jadi coach itu lebih ke, ee "Oke, jadi kalau menurut kamu gimana? Kalau, jadi menu- selalu menurut dia."
7:58 Hmm, hmm.
7:59 Ya. "Karena yang baik buat saya sebagai coach belum tentu baik buat si coachee." Hmm. Ya kan. Yang penting saya bisa menggali si coachee saya. Ya kan. Seberapa penting sih menurunkan berat badan buat dia?" Hmm. Ya, kalau si coachee-nya tuh bilang, "Oh iya, ya, buat aku penting karena begini, begini, begini, begini, dan skalanya berapa?" "Wah, skala kepentingannya delapan nih." Dengan dia mengatakan itu aja itu sudah membuka bahwa, "Aku harus bisa nih belajar ini." Oke.
9:11 Ya. Gitu. Dengan itu baru terus, baru sampai situ. Hmm. Hmm. gitu ya. Ya, sibuk apa gini. Oke, kalau memang ini penting, terus kamu tidak menyiapkan waktu. Terus ini gimana nih? "Oh, iya ya, berarti saya harus menyiapkan waktu." Jadi gitu gitu. Hmm. Jadi, itu harus keluar dari si coachee-nya. Hmm, hmm. Eh, kalau mentoring kan topiknya akan sangat spesifik terhadap sesuatu yang ingin dikembangkan. Ee apa namanya? Ee dan si mentornya punya expertise.
9:56 Jadi sebenarnya sih mentoring dan coaching ini bisa masuk ke berbagai bidang dong, Bu. Kesehatan, menurunkan berat badan, soal ee apa? Professional dalam dunia kerja begitu, semuanya bisa di mentoring dan di coaching. Nah, pertanyaan selanjutnya kapan sih orang butuh coaching, kapan orang butuh mentoring? Kita bahas di sesi selanjutnya, Bu Vera?
11:21 Yes. Baik, Pak. Minggu depan kita bahas. Terima kasih, Bu Vera, untuk waktunya.
11:25 Terima kasih, semoga berguna, ya. Semoga berguna juga untuk Anda, Sahabat-sahabat Dynargie. Kita ketemu lagi di episode selanjutnya, sampai jumpa.

Tentu, berikut transkripsi dari video tersebut:
Sahabat-sahabat Dynargie, sudah menyaksikan 2 video sebelumnya tentang mentoring dan juga coaching pastinya kan? Kalau belum silakan tonton dulu agar Anda juga bisa relate dengan topik yang kali ini akan dibahas. Masih tentang mentoring dan coaching. Kita sudah tahu apa itu masing-masing, sudah tahu juga kapan harus digunakan. Nah, sekarang Anda sebagai leader yang juga harus berganti topi antara sebagai mentor dan juga sebagai coach ternyata harus memiliki mindset tertentu agar mentoring dan coaching-nya berjalan dengan efektif. Mindset seperti apa? Kita tanyakan pada Vera Maringka, Konsultan Dynargie Indonesia. Bu Vera!
Halo!
Mari kita bahas Bu Vera soal mentoring dan coaching, iya kan?
Siap.
Apanya sudah, kapannya sudah. Nah, mindset-nya yang harus dimiliki oleh si leader agar bisa sebagai mentor dan coach ini seperti apa?
Nah, ini penting ya.
Hmm.. hmm..
Karena kalau, kalau mindset-nya aja sudah salah, nanti eh.. behavior kita sebagai mentor atau sebagai coaching itu juga, sebagai coach itu juga enggak tepat.
Iya.
Jadi kita mesti punya mindset yang tepat, gitu. Ya, setuju banget.
Nah, mesti seperti apa sih yang harus dimiliki coach and mentor? Iya.
Eh.. sebetulnya agak mirip.
Iya, agak, agak mirip. Karena memang ini eh.. merupakan development balik lagi kan tujuannya.
Iya, iya, iya.
Iya.
Jadi mungkin eh.. apa? Kita bahas satu-satu ya.
Ya.
Kalau sebagai mentor ya, otomatis kita itu harus terbuka ya. Jadi kalau misalnya si coachee-nya eh.. si mentee-nya bilang, "Kalau bagian itu saya sudah tahu, Bu. Saya pengin tahu bagian ini." Kita terbuka, gitu.
Hmm..
Ya. "Oh, oke." Ya.
Atau kalau, "Saya mau nanya Bu, bagi tadi yang Ibu bilang gini gini gini tuh maksudnya gimana?" Jadi kita terbuka ya, terbuka, atau dia komen, "Tapi Bu, saya pernah ngalamin enggak begitu." gitu ya, gitu. Kita bisa open, gitu ya. Terbuka, open mind.
Oke.
Enggak harus yang
Iya.
"Apa sih, dibilangin kok ngeyel. Gini ya, gini." gitu.
Enggak, jadi gitu. Jadi harus open gitu, ya open mind juga, karena mereka juga mungkin punya input. Betul.
Betul.
Nah, yang, lalu yang berikutnya juga harus jujur.
Maksudnya jujur?
Nah, sebagai mentor itu harus jujur.
Jadi eh.. kalau memang kita gagal pun, jadi mistake, kesalahan yang kita lakukan pun, itu bisa menjadi bahan pelajaran.
Oh, oke.
Ya. Jadi dibilang aja terus terang, "Oh, saya pernah tuh begini, tapi itu salah. Karena ternyata dengan melakukan itu tuh hasilnya menjadi begini."
Hmm.. hmm.. hmm..
Ya. Nah, itu, itu jujur.
Ya. Atau kalau misalnya eh.. di, misalnya kita mencer, kita sharing sesuatu terus misalnya si, si mentee-nya tanya misalnya, eh.. "Bu, kalau misalnya dulu Ibu melakukan ini tuh hasilnya gimana?" Nah, itu juga kalau misalnya, "Oh iya ya, saya enggak kepikir."
Hmm.. hmm..
Itu juga ya be honest.
"Oh iya, kamu bener juga ya, saya waktu itu enggak kepikir." gitu. It's fine gitu.
Hmm..
Ya. Memang kita punya experience-nya, kita, we, I, I eh.. we are the expert. Tapi not necessarily kita tahu semuanya.
Hmm.. hmm..
Ya.
Iya.
Atau kalau misalnya dia nanya sesuatu yang kita enggak punya jawabannya, juga jujur aja. "Wah, kalau itu saya kok belum tahu jawabannya apa ya. Seka, saya pikirin dulu deh, atau saya pikir-pikir dulu apa ya kira-kira." gitu ya. Boleh. Jadi jujur aja. Jadi enggak, enggak sok tahu sebagai, sebagai mentor gitu. Oke. Jadi harus jujur. Ya, genuine ya. Maksudnya jujur, genuine gitu.
Iya. Oke.
Lalu nah yang penting juga itu harus positif.
Hmm..
Ya, positif thinking, eh.. positif vibes-nya tuh harus kita jagain. Karena apa? Karena kita itu kan harus memotivasi, sebagai mentor kita kan harus memotivasi dia. "Ayo coba, masa kamu enggak bisa." gitu ya. Kita, jadi harus positif dong gitu ya.
Jadi jangan, jangan negatif, jangan, "Ya mungkin susah sih. Ya, saya tahu eh.. mungkin susah ya, saya enggak tahu kamu bisa apa enggak." Jangan gi, jadi itu negatif gitu ya. Jadi kita harus positif. "Ayo coba, bisa. Ya mungkin di awal agak sulitlah, tapi come on, kalau kamu coba terus nanti lama-lama pasti bisa." Ya jadi positif gitu ya.
Hmm..
Dan juga yang penting ya, itu inspiring. Oke. Sebagai mentor. Kita harus inspiring. Makanya kita sharing dulu tuh begini begini begini begini, saya pernah melakukan begini, bahkan kesalahan pun juga saya ceritain ya, my mistake gitu saya ceritain. Itu bisa menjadi inspire buat si mentee.
Iya, iya.
Ya. Karena mereka belum, mo, belajar gitu. Enggak cuma dari keberhasilan, tapi juga dari kegagalan saya.
Hmm.. hmm..
Ya, inspiring. Nah, tentu saja harus berempati terhadap si mentee tadi ya, yang seperti kita bilang minggu lalu itu yang eh.. apa, kita harus listening juga. Iya, iya.
Iya. Kan. Eh.. yang sebetulnya area mana yang kek dia kepengin belajar yang area mana sebetulnya dia sudah tahu gitu ya. Itu kita harus mengerti. Empati di sini maksudnya mengerti situasinya dia. Hmm.. Ya, dan respect.
Iya.
Ya. Jadi respect, kalau misalnya, "Bu, kalau bagian itu saya sudah ngerti Bu, sudah sering saya lakukan yang saya bingung tuh yang bagian ini." Jadi kita respect. "Oh, oke." gitu ya, gitu. Itu enggak apa-apa.
Hmm..
Itu, itu mentor.
Itu mentoring. Eh.. sebelum ke coaching Bu, ada satu eh.. hal yang kadang-kadang bikin gemes ketika kita menjadi mentor adalah eh.. karena berkaitan dengan expertise ya. Ketika si mentee-nya akan melakukan sesuatu hal spesifik dari hal yang kita mentoring, kemudian enggak sebagus yang kita harapkan. Itu kan gemes ya, ada rasa pengin, "Uh, aku aja deh yang ngerjain." gitu. Itu sebaiknya seperti apa? Apakah memang eh.. biarkan saja eh.. kesalahan terjadi, biarkan saja hasilnya tidak sesempurna yang kita bikin dan berikan kesempatan atau eh.. kita harus tetap involve di situ?
Betul, betul.
Iya.
He eh he eh.
Gitu aja enggak bisa gitu. Sebaiknya seperti apa? Apakah memang eh.. biarkan saja eh.. kesalahan terjadi, biarkan saja hasilnya tidak sesempurna yang kita bikin dan berikan kesempatan atau eh.. kita harus tetap involve di situ?
Iya.
Jadi tadi kan ada kata-kata respect ya.
Hmm..
Iya kan. Dan juga open mind. Jadi ini balik lagi mentoring dan coaching, ini tujuannya adalah development.
Bukan performance. Kita enggak bicara performance.
Oh, oke.
Ya. Buk, iya kan, ini bukan performance, ini development.
Iya, iya, iya.
Ini adalah learning. Bagian eh.. di mana si anak ini mau kita ajarin.
Hmm.. hmm..
Gitu kan? Kalau mau kita kembangkan. Nah, kalau orang belajar itu ya otomatis kita yang ngajarin tuh harus sabar. Orang itu kan butuh waktu ya kan? Kita ngomong aja dia butuh waktu untuk mencerna dulu kan.
Hmm..
"Nah, oh ini maksudnya apa ya? Oh iya, bener juga ya." gitu kan. Terus dia ngelakuin, "Oh, iya ternyata betul." gitu ya. Yang tadinya masih ragu-ragu, mungkin dilakukan, "Oh iya, bener. Ternyata hasilnya memang begitu." gitu ya. Nah, itu memang butuh waktu. Makanya kalau kita sekolah kan juga enggak dari TK langsung tiba-tiba SMP kan.
Iya, iya, iya.
Kelas 1 dulu, kelas 2. Itu ada, ada learning curve. Betul.
Iya.
Ya. Jadi eh.. kita harus sabar gitu ya. Eh.. expectation ya memang pasti ada.
Pasti ada.
Tapi balik lagi, kita tidak ini, kita itu mem, mem-mentoring, kita itu bukan membentuk si anak buah itu menjadi kita. Bukan.
Ya, kita itu mau mem-mentoring dia untuk dia menjadi dirinya sendiri, dia yang lebih pintar, dia yang lebih bagus.
Hmm..
Tapi bukan dia menjadi saya, bukan.
Oke.
Nah, itu makanya tadi harus open mind, respect, ya, empati, eh.. honest, ya. Itu, itu di situ. Inspiring. Jadi bukan membentuk dia menjadi saya. Enggak, bukan itu tujuannya.
Dan sabar.
Sabar.
Iya.
Oke.
Kalau dari sisi coaching-nya apa mindset yang harus dimiliki?
Nah, sebetulnya enggak mirip ya. Karena memang tujuannya kan pengembangan.
Hmm..
Ya. Cuman kalau di coaching ini memang satu, positif itu tetap sama.
Iya.
Harus positif. Justru kalau kita kan di coaching itu kan tujuannya meningkatkan komitmen. Hmm.. Ya. Jadi kita memang ju, ini, ini lebih susah. Karena pada saat kita, kita mem, kan kemarin kita sudah bicara, kapan kita coach? Itu kan pada saat dia komitmennya turun.
Betul.
Kan. Dia ragu-ragu, dia enggak yakin. Itu yang harus kita coach. Hmm.. hmm.. Nah, otomatis kalau dalam situasi dia komitmennya lagi turun, jadi kan agak negatif nih.
Iya kan? Saya takut, saya enggak bisa, saya enggak PD. Gitu ya. Nah, itu kan negatif tuh. Hmm.. Nah, justru tugasnya coach itu mempo, mempositifkan ini, dari yang tadi si coachee-nya negatif menjadi positif. Menjadi, "Oh iya saya yakin, saya bisa. Oke deh saya, saya coba lagi." Nah, itu gimana tuh men, menarik seperti itu.
Hmm..
Ya. Kalau kitanya aja enggak positif, gimana kita bisa menarik dia menjadi positif.
Hmm.. hmm..
Betul.
Nah, jadi kita harus positif, kita harus, positif di sini artinya adalah kita harus percaya bahwa dia bisa.
Hmm..
Oke.
Ya. Dalam eh.. jadi sama-sama positif. Cuman kalau yang mentor tadi kan positifnya itu kan untuk lebih motivating gitu kan ya. Eh.. meyakinkan, meng-inspiring. Kalau di sini itu kita positif dalam arti kata kita punya keyakinan bahwa dia bisa. Come on, saya yakin kamu bisa. Jadi, ki eh.. positif itu, itu di situ. Untuk membuat dia berubah dari negatif menjadi positif.
Oke.
Ya. Jadi satu itu. Hmm.. Yang kedua tentu saja harus building trust.
Iya kan. Kalau coachee-nya enggak punya trust sama coach-nya, ya susah gimana mau menggali.
Ya kan. Gimana mau dia mengeluarkan keragu-raguannya dia, kalau dia enggak trust.
Hmm..
Ya.
Kalau misalnya gini, eh.. kalau misalnya dia pikir, "Wah, nanti kalau saya bilang saya enggak yakin, performance saya dinilai jelek." gitu ya. Hmm.. hmm.. Itu kan jadinya dia enggak trust gitu. Hmm.. Ya, maka yang keluar enggak genuine. Nah, kita mesti build trust di sini. Ya, maka kita harus bisa mendengarkan.
Oke.
Ya, mendengarkan dari, bukan cuma kata-katanya, tapi juga dari body language-nya.
Oh.
Betul.
Ya. Enggak apa-apa kalau kamu masih ragu-ragu, it's okay. Ya. Nah, justru apa nih yang membuat kamu ragu-ragu? Gitu. Nah, itu yang kita harus seperti itu, building trust. Karena kalau enggak, nanti dia enggak ju, kalau coachee enggak jujur, percuma. Eh.. coaching process-nya tidak berjalan dengan baik. Oke.
Ya.
Jadi, empati juga tetap harus ada ya, karena kan kita harus mengerti situasinya dia. Bukan bersimpati ya, bukan misalnya gini, "Aduh Bu, soalnya saya tuh kerjaan banyak. Aduh kasihan kamu ya." Enggak gitu gitu. Jadi jangan masuk, jangan masuk ke situasinya dia. Tapi kita mengerti situasinya dia ya, lalu bagaimana kita menarik dia keluar dari situasi itu.
Hmm..
Ya, bukan kita ikutan masuk ke situasi itu.
Iya, iya, iya.
Ya.
Oke.
Itu dia mindset-nya ya. Eh.. PR yang besar tentunya untuk para leader, karena mereka juga harus punya 2 peran ini sekaligus ya, sebagai mentor dan juga sebagai coach. Nah, untuk Anda juga masih bertanya-tanya caranya gimana sih ya, sudah tahu kapan, sudah tahu apa, sudah tahu mindset. Kemudian caranya gimana agar bisa menjadi seorang mentor dan juga coach agar prosesnya berjalan efektif, kita bahas di sesi selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, sampai jumpa!
Sampai jumpa lagi di episode selanjutnya. Jangan lupa silakan follow eh.. media sosial kami tertulis di sini ya, Dynargie Indonesia. Saya Daniel Wibowo sampai jumpa.
Sampai jumpa.
Power tips persembahan Dynargi Indonesia, bersama saya Daniel Wibowo tentu saja, kita masih melanjutkan episode sebelumnya, yang terlewat silakan tonton dulu ya, tentang mentoring dan coaching. Di episode yang kemarin sudah dibahas, apa itu mentoring, apa itu coaching. Dan sekarang kita akan membahas kapan sih mentoring harus dilakukan, coaching harus dilakukan. Masih bersama dengan konsultan Dynargi Indonesia, Vera Maringka. Hai Bu Vera.
Hai.
Apa kabar?
Kabar baik, Bu Vera kabar baik?
Baik, sehat.
Baik sehat. Semoga Anda semua juga sehat sahabat-sahabat Dynargi, mari kita ee ee tanyakan langsung kapan sih Bu, harus mentoring, kapan sih harus coaching?
Eee, kembali lagi minggu lalu kita udah bahas ya. Kalau mentoring itu kan sebetulnya menaikkan kompetensi.
Betul.
Nah, kalau coaching itu kan menaikkan ee komitmen, iya.
Commitment, heem.
Jadi eh supaya orang lebih pede gitu ya, lebih commited, gitu loh.
Nah, jadi kapan pakai coaching, kapan pakai mentoring?
Heem.
Ya, kalau kita memang di sesi itu kita memang mau menaikkan kompetensi, dan kita pakai topiknya mentoring, ya. Jadi misalnya si Menti, si Menti-nya ini ya, dia jadi Menti nih. Jadi dia siap untuk menerima eh ilmu baru, gitu ya. Heem. Nah, kita pakai topi mentoring, topi mentor, ya. Kita cerita mengenai kita sharing pengalaman kita, kita share pengetahuan kita, kita mungkin kasih guidance-nya, gimana cara mulainya, lalu step-step-nya bagaimana, ee nah itu, kita topi mentor.
Heem.
Ya. Nah, mungkin si Menti-nya ini semangat kan, oke, saya coba dulu, bisa, gitu ya. Oke sekarang kita pakai topi mentor. Sesi kedua, dia datang, aduh Bu, saya udah nyoba tapi susah banget, yang ini saya enggak bisa, yang itu kok ternyata susah ya, ternyata begini.
Iya. Iya.
Rumahles gitu.
Berusaha deh, gitu ya, perlu enggak sih nih belajar ini? gitu ya. Nah, itu udah mulai komitmen turun gitu.
Heeh, heeh, heeh.
Nah, kita kalau dalam saat dia komitmennya lagi turun kayak gitu, kita tambahin lagi mentoring.
Iya.
Itu susah, wong yang kemarin aja nih masih, ya kan yang kemarin diajarin aja bingung, saya enggak yakin bisa apa enggak gitu ya.
Ditambahin lagi makin tambah bingung gitu, ya. Jadi, sebaiknya kita jangan pakai topi mentoring dulu. Pada saat dia kondisi seperti itu kita pakai topi coach.
Heem.
Ya. Oke. Kemarin sudah dicoba apa aja? Ini, ini, ini, ini, ini. Nah, waktu nyoba itu apa yang terjadi? Apa yang membuat kamu itu menjadi merasa sulit di sebelah mananya?
Heeh.
Ya, kita kupas di sininya, di situnya. Oke, waktu melakukan itu, apa yang terjadi, kronologisnya bagaimana? Apa yang kamu rasakan pada saat itu? Ya, terus kondisi yang kamu inginkan itu sebetulnya seperti apa? Heem. Ya, bahkan mungkin kita bisa tanya di awal. Oke. Sebetulnya ilmu ini, kenapa sih penting untuk kamu pelajari?
Mmm.
Ya, skala 1 sampai 10, seberapa tuh pentingnya?
Ya. Di skala 5, di skala 3, di skala 8, 9, 10 di mana gitu? Ya, kalau nanti si, kalau dalam kita pakai co-coaching itu kan kalau kita pakai topik coach, kan dia jadi coachee, ya.
Heem.
Nah, nah kalau dia bilang, iya ya, ini penting banget untuk karir ke depan saya.
Heem.
Ya. Seberapa penting skala 1 sampai 10? Sebetulnya nih skalanya 8 loh. Kalau saya enggak bisa menguasai ini saya enggak bisa dipromoot, nih.
Ya. Nah, kan itu itu dengan menyatakan itu dari dia, bukan dari kita, bukan dari si coach ya, tapi dari si coachee-nya, dengan dia menyatakan itu, kebuka tuh. Oh, ini memang penting, aku tuh harus belajar ini.
Oke.
Gitu. Nah, itu udah naik satu tuh, ya kan. Ee, komitmen dia udah mulai ada nih, naik lagi dikit, gitu ya. Nah waktu kita gali lagi, oke, sekarang yang membuat kamu itu susah, itu sebetulnya di mana?
Heem.
Apa? Ini itu apa, ya kita lalu kita gali kita gali gali gali sampai ketemu, kesulitan dia lalu, oke sekarang kalau kesusahan kamu di situ, misalnya gini. Saya enggak ada waktu nyobanya atau kurang sabar atau apa, gitu ya. Nah, kita nanya, oke sekarang solusinya apa menurut kamu? What can you do about it?
Ya, itu pakai topi coach. Jadi kita nanya, nanya nanya, sampai dia kamap, kebuka, ya, lalu udah naik nih, komitmen dia.
Hmm, heem.
Itu pakai topi coach. Ya. Nah, kalau udah naik komitmennya dia, biar, oke kalau gitu saya siap. Nah oke kita balik lagi pakai topi mentor.
Hmm.
Kan, oke jadi sekarang rencana kamu apa nih? Kalau memang masih ada yang belum berhasil, yang di sininya belum. So, apa nih rencananya?
Gitu ya. Iya, berarti saya mesti coba ini lagi, nah, oke good. Ya. Nah untuk mencoba ini coba deh kamu begini, kamu begitu, tuh pakai topi mentoring,
Heem, heem.
Nah ya, jadi kita, pindah-pindah gitu ya. Jadi pada saat kita mau kita mesti menaikkan komitmen, pakailah topi coach, pada saat kita menaikkan kompetensi, pakai topi mentor.
Oke.
Ee PR-nya berarti si leader ini harus bisa memetakan kapan si anak buahnya punya komitmen tinggi, punya komitmen rendah, kompetensi tinggi, kompetensi rendah. Begitu, Bu?
Yes, jadi pada saat kita itu both, ya. Pada saat kita jadi mentor maupun jadi coach, kita itu harus listening. Harus.
Heem. Hmm.
Karena mau mentoring ataupun coac-coaching, it's about si apa, si anak buah ini, heem heem. Kalau kita mentoring it's about the mentee, dia akan jadi mentee, ya. Waktu kita pakai topik coach, dia jadi coachee, itu juga about the coachee, it's not about us, it's not about the leader. It's about heem. person yang mau kita develop.
Heem.
Gitu, jadi kita memang harus listen, gitu ya. Mentoring, mentoring itu kan juga ya kompetensi, menaikkan kompetensi sebelah mana? Kita juga mesti lihat, kita mesti listen.
Heem.
Di mana yang dia memang masih butuh di mentor.
Heem.
Ya kan, contohnya aja misalnya gini, topiknya adalah sales, penjualan.
Heem.
Ya, itu kan broad,
Ya kan da-dalam proses menjual di mana yang dia masih perlu ditambahin kompetensinya. Kalau misalnya nih dalam proses menjual dia udah jago, misalnya untuk approaching misalnya ya, approach sama closing dia jago, gitu ya. Jago gitu di situ. Tapi untuk maintain,
Iya, iya.
farming, ya. Jadi orangnya beli lagi, beli lagi, beli lagi, dia tuh enggak jago.
Nah, jadi kalau kita mentor kita mesti mentoring di area yang dia belum jago.
Hmm, oke.
Ya, kan. Kalau kita mentoring di yang area yang dia memang udah jago, ya dia kan ngerasa eh, ini sih udah tahu ah, ini sih udah bisa.
Heem. Heeh. Heeh.
Satu untuk komitmen.
Iya, iya, iya, iya, iya.
Ya kan, jadi kita juga tetap harus listening, tetap harus listening.
Oke.
Ee bisakah si topik yang di ee akan di-mentoring ataupun di-coaching datang dari si anak buahnya? Dia sadar duluan nih.
Bisa banget.
Oh.
Bisa banget. Bu-justru kalau kita melihat how adults learn, ya,
Heeh.
itu ada 4, ya, ada 4. Yang pertama itu dia harus involve,
Heeh, heem.
ya. Lalu yang kedua itu, dia ee harus dapat experience-nya, harus melakukan ya. Jadi bukan cuman dengar, dikasih teori enggak, tapi dia harus melakukan juga. Heem. Lalu harus relevan dengan pekerjaan atau dengan hidupnya dia, ya. Dan yang keempat itu, ee materinya itu aa problem center, bukan cuman content center.
Oke.
Jadi ee problem center itu maksudnya yang bisa betul-betul memecahkan masalahnya dia.
Iya, iya, iya, iya, iya.
Ya, bukan cuman sekedar konten. Jadi, bukan cuman sekedar teori. Heem. Ya. Makanya kalau orang cuman masuk seminar, itu biasanya keluar dari seminar lupa, masuk kuping kiri, keluar kuping kanan gitu kan, ya. Nah, jadi that's kenapa, karena enggak ada 4 itu. Jadi, orang tuh benar-benar kalau dia 4 itu terpenuhi. Nah, makanya involvement itu penting. Kalau memang dari si Menti-nya yang bilang, saya kepengin belajar ini, itu komitmen akan tinggi sekali.
Mmm.
Ya kan?
Iya, iya, iya, iya, iya.
Oke. Menarik ya. Kapan mentoring, kapan coaching. Mentoring ketika akan menaikkan kompetensi, coaching ketika akan menaikkan komitmen, ya. Dan sebagai si leader memang harus punya 2 topi nih, untuk menjadi mentor, ataupun menjadi coach. Nah, PR untuk si leader. Mindset apa yang harus dimiliki agar dia bisa menjadi seorang mentor, dan juga seorang coach, kita akan bahas di sesi selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, semoga berguna, ya.
Siap, semoga juga berguna untuk Anda. Mari kita ketemu di episode selanjutnya saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
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Sahabat-sahabat Dynargie, saya Daniel Wibowo dalam Power Tips persembahan Dynargie Indonesia satu hari setelah hari lahir Pancasila. Kalau Anda yang melihat di Instagram Dynargie Indonesia ada sebuah posting menarik tentang bagaimana berkolaborasi di tengah perbedaan, iya 'kan? Itu juga yang diangkat oleh pemerintah Indonesia terkait dengan hari lahir Pancasila ini, bangkit bersama membangun peradaban dunia. Bagaimanakah kolaborasi ini dilihat dari kacamata Dynargie? Kita akan membahasnya bersama dengan dua konsultan Dynargie Indonesia, saya bersama dengan Djoko Murdjono dan Vera Maringka, hai.
Halo.
Halo.
Komplit sudah. Hai. Hai. Pak Djie, Bu Vera. Kali ini kita membahas tentang kolaborasi. Agar si kolaborasi ini efektif, butuh komunikasi katanya. Komunikasi yang seperti apa, Pak Djie?
Oh, komunikasi 'kan banyak jenisnya gitu. Dan kalau langsung menjawab-jawaban apa, untuk untuk pertanyaannya Daniel ini, jawabannya adalah, komunikasi yang asertif.
Apaan tuh?
Nah. Itu, apaan tuh gitu.
Ya, asertif komunikasi itu, istilahnya, kita tidak agresif dan kita tidak submisif, tapi kita kayak eee apa, ngomong yang jelas, bicara yang jelas gitu 'kan. Kita lebih kepada apa namanya? Ee membuat orang lain mengerti, karena kalau topiknya kita bicara dengan orang yang beraneka ragam, diversity gitu ya. Dan kita harus menyesuaikan dan kita harus bisa adjust diri kita juga gitu. Dan di sinilah kita menggunakan assertive communication kita, kita berusaha melihat orang lain ini ee cara bicaranya kita seperti apa nanti ke mereka.
Oke, Bu Vera.
Mmm, iya. Jadi kalau asertif itu 'kan lebih membujuk ya,
Heeh.
lebih membujuk, mengajak, jadi bukan maksa tapi ngajak. Ya, dan membuat orang itu buy-in dengan eee idenya atau message yang mau di yang disampaikan,
Heeh.
ya. Ee dan juga di sini ada respect. Jadi kita respect orang yang mendengarkan
Ya.
Nah, mmm, kalau kita mau membujuk atau mau mengajak itu 'kan yang pasti kita harus disukai dulu.
Oh, iya.
Iya 'kan, likeability-nya nih harus ada gitu, ya, bahkan mungkin harus tinggi. Kalau orang aja udah enggak suka lihatnya, gimana mereka mau terbujuk? Gimana mau kita mengajak? Ya 'kan suka aja enggak, gitu. Jadi kalau kita mau melakukan komunikasi yang asertif,
Heeh.
itu kita harus likeable.
Ya. Jadi kayak gimana supaya likeable? Ya, berarti 'kan kita harus jujur, tulus, ya, harus terbuka, harus open mind, harus transparan.
Heeh.
Heeh. Oke.
Dan jujur itu juga misalnya saya punya pendapat yang berbeda dengan Bu Vera. Saya sampaikan dengan jelas gitu 'kan. Direct, tetap tanpa melilit-melilit kiri kanan gitu. Tapi saya tetap respect bahwa Vera bisa punya pendapat yang lain.
Mmm, oke.
Jadi tidak Oh, oke.
tidak pake tidak pake emosi marah, tidak pake, istilahnya nanti kita menimbulkan konflik gitu loh.
Berarti asertif? Iya. Tidak mengkritik. Benar sekali. Berarti eee asertif ini, tidak harus sama dong akhirnya kalau ada te- tetap ada perbedaan pendapat di situ?
Yes. Yes, intinya 'kan me- me-respect ke keanekaragaman,
Heeh.
supaya kita bisa mencari apa nih, mau ke mana nih? Kita ngertinya sama.
Oke.
Makanya, apa di post kita hari ini ee Pancasila itu, hari lahirnya Pancasila, kita bangun jembatan across diversity.
Iya.
Kita bangun kesatuannya itu bagaimana gitu.
Oke. Eee pertanyaan berikutnya adalah, kenapa si asertif ini penting dalam sebuah kolaborasi?
Mmm. Good question, Daniel.
Dua orang kolaborasi atau beberapa orang kolaborasi,
gitu 'kan. Let's say kita bertiga kolaborasi, Dan.
Heeh.
Tapi kamu punya agenda sendiri. Bisa enggak kita kolaborasi?
Enggak ketemu biasanya ya.
Biasanya enggak ketemu. Nah, ini 'kan tadi salah satu asertif communication adalah kita harus jelas, jujur. Ini loh yang menurut kita
itu ee menurut kita harus dilakukan, gitu. Karena ini sesuatu yang ee apa, menjadi key ingredients, gitu. Bukan cuman kita ngomong apa yang dis- kalau tadi kata Vera 'kan, kita harus disukai. Berarti kita pilih kata-kata yang hanya disukai oleh Daniel gitu. Itu yang kita ngomong. Tapi sebenarnya kita enggak jujur.
Oke.
Nah, ini dalam kolaborasi, there is a level yang saya bilang itu harus ada trust, ada kepercayaan,
di sini.
Bu Vera.
Iya, jadi kalau kita mau kolaborasi. Kolaborasi itu 'kan tidak memaksa.
Heeh.
Ya, bukan apa ya? Bukan partnership atau bukan ee apa, ada agreement, kolaborasi biasanya enggak begitu. Kolaborasi itu ada willingness,
ya 'kan suka rela. Dia ikut berkolaborasi tuh dengan suka rela. Maka kalau dia suka rela, ya, itu penting sekali ee common understanding.
Oke.
Ya. Opini ber- berbeda, boleh aja berbeda. Tapi sekarang kesepakatannya bagaimana?
Move forward-nya dari kesepakatan.
Jadi, ee, tindakan apa yang mau kita ambil? Kita sepakatnya apa,
Heeh. Oke.
gitu, ya. Nah, jadi ee common understanding ini penting sekali, supaya enggak ada misunderstanding.
Kalau ada misunderstanding, susah sekali kita berkolaborasi.
Ya. Semua orang di dalam sebuah kolaborasi ini, semua kolaborator ini perlu punya common understanding dan juga punya, apa ya, ee bukan tujuan, tapi purpose yang sama.
Siap. Mmm. Mmm.
Iya, purpose-nya sama gitu. Sehingga meskipun mereka berbeda-beda, latar belakangnya mungkin berbeda-beda, keahliannya berbeda-beda, sudut pandangnya juga bisa berbeda-beda, tapi perbedaan ini, itu, menjadi values.
Bukan menjadi faktor yang bikin berantem,
tapi justru bisa memperkaya.
Oke.
Itu yang dibutuhkan, ee, agar mencapai itu dibutuhkan komunikasi asertif tadi yang jelas, jujur, transparan gitu.
Iya, benar.
Oke. Satu kata yang menarik, transparan. Ini hal yang kadang-kadang eee dalam dunia kerja misalnya, tetap ada batasan, walaupun transparan tetap ada blur gitu. Se-transparan apa sih yang dibutuhkan untuk bisa berkolaborasi?
Wah, transparan dalam arti, kita jujur menyatakan
ini yang kita anggap penting, ini yang kita mau. Itu transparannya di situ. Tidak, tadi yang saya bilang, tidak ada hidden agenda di situ,
Oh, oke.
ee, ada ada, apa, ee, sesuatu yang kita sembunyikan gitu 'kan, untuk let's say eee apa namanya? Mempengaruhi orang lain karena kita tahu sesuatu hal yang lain gitu 'kan. Nah ini, ini, dalam kolaborasi. Kalau tadi bilang Vera bilang gitu. Dalam kolaborasi
Bahaya.
itu bahaya.
Kalau kalau tidak dilakukan di situ.
Enggak tahu kalau menurut Bu Vera. Gimana Bu Vera.
Iya, bahkan menurut saya transparansi itu bisa begini kok. Oke, yang bisa saya disclose adalah ini.
Itu 'kan transparan, ya. Yang hal ini terus terang aja saya tidak bisa disclose.
Boleh aja.
Oh, oke.
Ini transparansi juga,
gitu.
Jadi enggak dibuka biak gitu, tapi disampaikan.
Iya, dan kita boleh aja dengan jujur bilang, "Aduh, kalau yang informasi ini,
Heeh. Mmm.
saya enggak bisa disclose. Ini konfi- eee ini informasi yang konfidensial untuk perusahaan saya misalnya" gitu ya. Atau ini something yang saya belum bisa disclose.
Saya harus minta izin dulu misalnya kalau. Saya harus minta izin dulu misalnya,
gitu, ya. Yang ini saya bisa disclose. Itu 'kan juga termasuk jujur.
Heeh.
Betul.
Ya. Jadi itu juga boleh dilakukan seperti itu.
Itu juga termasuk.
Iya.
Oke. Apa dampaknya ketika komunikas- ee komunikasi asertif sudah ketemu,
kemudian ee kolaborasi berjalan dan juga transparan di dunia kerja.
Mmm. Mmm.
Eee terjadi sebuah unity ya,
Heeh.
jadi diversity
eee tidak menjadi berantem gitu 'kan ya.
Tapi justru menjadi sebuah unity. Unity ini bukan berarti harus jadi sama.
Heeh.
Ya, bukan orang yang berbeda-beda ini harus jadi sama, maka bisa jadi bersatu. Enggak harus. Dengan perbedaan-perbedaan yang ada ini adalah sebuah value perbedaan ini yang bisa dipakai untuk mencapai purpose yang sama dan saling ngisi. "Oh, yang ini jago di sini, yang ini jagonya di situ", ini saling ngisi.
Betul.
Saling respect juga gitu.
Saling respect, saling ngisi, saling, "Oh, ya udah, aku enggak jago nih di sini, kamu deh kalau gitu yang jago" gitu ya. Nah, perbedaan itu justru membuat kaya.
Ya. Jadi unity yang terjadi adalah unity yang saling mengisi.
Betul.
Oke. Pak Djoko, penambahan.
Ya, itu ee in essence, ee, apa namanya? Eee kita bersatu bukan eee bukan karena istilahnya tadi semuanya disamakan, baru itu artinya bersatu. Bukan.
Bersatu itu artinya kita harus punya kalau dalam bahasanya kita itu arah yang sama, path yang sama, tujuan yang sama, purpose tadi kalau Vera bilang yang sama. Itu kita bisa bersatu untuk purpose itu.
Heeh.
So, relevan kepada apa yang mau dicapai sekelompok orang.
Dan kalau sudah trans-
kalau sudah transparan, makanya bisa menjadi eco friendly 'kan.
Berhenti di situ eco friendly-nya. Kita akan bahas di episode selanjutnya soal eco friendly ini dan bagaimanakah dampaknya bagi orang-orang yang ada di situ,
person to person-nya di lingkungan eco friendly.
Ya, kita bahas di episode selanjutnya. Pak Djoko, Bu Vera, terima kasih.
Thank you Daniel. Jadi next topik, eco friendly ya.
Eco friendly, benar, benar.
Kita bahas hari ini semuanya bagus nanti.
Baiklah, informasi lebih lanjut tentang hal ini komunikasi asertif bisa Anda dapatkan di Dynargie Indonesia, silakan cek di media sosial kami tertulis di bawah dan kita akan ketemu di episode selanjutnya. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
Sampai jumpa.

judul kursus: Asservative Communication
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Dampak
lesson: Dampak Assertive Communication
transkripsi: Berikut adalah transkripsi video tersebut:
Power Tips bersama Dynargie Indonesia masih bersama saya Daniel Wibowo, topik kita episode ini adalah melanjutkan assertive communication. Untuk Anda yang sudah menyaksikan episode yang pertama kita sudah membahas tentang apa itu assertive communication, mengapa itu penting, di akhir disampaikan katanya komunikasi yang asertif ini akan membuat organisasi mempunyai lingkungan yang eco-friendly. Kita akan bahas lebih lanjut apa itu lingkungan yang eco-friendly dalam sebuah organisasi. Saya bersama dengan dua konsultan Dynargie Indonesia Joko Murdjono dan Vera Maringka, hai!
Halo! Halo!
Apa kabar? Sehat-sehat semuanya?
Sehat! Sehat! Baiklah. Baru habis makan siang, enak.
Wow wow wow wow! Ya, semoga dengan sering ngopi, sering ngobrol, sering makan siang, tercipta lingkungan yang eco-friendly katanya begitu, iya kan?
Iya! Jadi pertanyaannya apa nih yang pertama?
Nah, apa itu eco-friendly itu apa-apa sebenarnya? Pertanyaannya itu.
Ee.. kalau bicara eco-friendly sering kita lihat kata itu di ee.. appliance listrik, kulkas, ee.. AC gitu kan. Yang artinya ramah lingkungan.
Betul.
Artinya dia tidak menggunakan energi yang banyak.
Heeh.
So, maksud dari eco-friendly di-di apa? Kalau di Dynargie itu
mirip dengan itu. Kenapa? Karena manusia tuh punya energi yang dinamis di dalam dirinya.
Heeh.
Dan manusia di dalam bisnis akan menggunakan energi yang perlu untuk mencapai tujuan itu. Dan energi yang perlu itu yang kita sebut dengan eco-friendly.
Nah oke. Bu Vera?
Ya, jadi eco-friendly itu kita memakai energi seefisien mungkin. Ya, kita tidak membuang-buang energi. Jadi tidak melakukan hal-hal yang sebetulnya enggak perlu ya yang enggak, enggak perlu, enggak perlu. Pak!
Oke. Bagaimana ceritanya sih komunikasi asertif ee.. assertive bisa membuat eco-friendly?
Nah, kalau kita sudah punya komunikasi yang baik ya, sudah assertive, sudah tegas sehingga terjadi ee.. common understanding yang jelas. Lalu kesepakatan sudah terjadi juga. Maka orang bekerja itu sudah lancar. Oh, sudah tahu nih tujuannya mau ke sana. Kita sudah tahu mau harus begini untuk menuju ke sana. Hmm. Maka orang akan teamwork ini terjadi, oh berarti tugasku ini, tugasku itu gitu ya.
Heeh.
Nah, dengan begini nih sudah langsung jalan nih set gitu. Nah, ini energi yang dipakai juga enak karena saling mengisi dan juga tidak ada energi yang terbuang. Enggak nanya dulu, tadi maksudnya gimana? Ah jadi aku masih ke sini. Oh, dulu itu kan membuang-buang energi ya kan. Kalau sudah jalan dengan enak ini maka sudah lancar, energinya juga cukup.
Oh, iya.
Dan kalau bicara assertive communication kan tadi clarity, jelas mau ke mana.
Heeh, heeh.
Terus, bahwa orang percaya itu akan bagus, likeability-nya tinggi. Nah, ini kan kita harus juga Hmm..
adaptasikan cara kita menyampaikan message-nya, pesannya itu. Dalam assertive communication itu juga diajarkan bahwa kalau kita bicara dengan let's say anak-anak versus yang sudah lulus S3 itu harus berbeda caranya walaupun menjelaskan hal yang sama.
Iya, iya, iya. Heeh.
Nah, dengan kita sadar, secara sadar kita adjust gaya-gaya komunikasi kita, gitu kan? Kita akan mencapai tujuan dengan lebih mudah. Ee.. semuanya komunikasi itu pasti punya tujuan dan dengan kita istilahnya melakukan komunikasi yang dua arah dan itu kita lakukan dengan asertif itu akan semakin meningkatkan
pemahaman yang sama terhadap tujuan yang mau dicapai, supaya energinya juga enggak terbuang. Jangan sampai kita sudah spend satu hari, ternyata yang kita lakukan salah.
Oh oke. Jadi energi yang cukup untuk mencapai tujuan yang maksimal.
Oke. Ada statement ee secara sadar. Apa maksudnya?
Oke, secara sadar tuh artinya kita tahu ee.. saya perlu lebih mengeluarkan effort, energi di sini dulu.
Heeh, heeh.
Lebih banyak, jadi kita secara sadar kita put energi kita di situ.
Fokus kepada situ supaya kita bisa lebih efisien me-manage energi kita dalam satu hari ini agar bisa ee.. semua tujuan yang ingin dicapai bisa selesai.
Kebayang kalau semuanya jadi serba penting, urgent, important, gitu kan?
Energi yang kita keluarin kan semuanya, kita bisa habis seharian.
Iya, iya.
Nah, ini pentingnya kita secara sadar kita tahu, oh, mana area yang nyaman buat saya ya, atau kompetensi saya ada di situ. Jadi saya bisa melakukannya dengan mudah, mana yang mungkin saya butuh bantuan orang lain. Nah, untuk, dibantu sama orang lain ya, tentunya saya harus jelasin, ini lho yang mau dicapai. Nah, itu assertive communication perannya juga di situ. Selain dalam komunikasi secara sadar, cara kita me-manage diri kita sendiri juga seperti itu energinya.
Secara sadar tuh maksudnya kalau saya melakukan sesuatu itu memang saya sengaja melakukan itu.
Apa memang itu bagian dari rencana?
Iya, jadi kalau misalnya saya ada lima nih kerjaan gitu ya. Lalu saya mau, oke deh, sekarang saya mengerjakan yang satu dua dulu, yang nomor empat ini mau saya delay. Jadi nomor empat ini saya delay memang sengaja saya lakukan. Jadi secara sadar memang saya men-delay yang nomor empat.
Hmm..
Itu. Jadi bukan karena aduh nih ya, oh ya lupa atau apa. Jadi bukan gitu, tapi memang secara sadar kita memang men-delay. Heeh.
Oke. Contohnya di depan mata kita nih, ada catatan untuk 7. 7 kan itu 1 2 3 4 5 7 proposal gitu. Tapi yang mana yang harus saya kerjakan duluan?
Heeh.
Yang lain, besok mulai dicicil, besok. Jadi kita lebih
biar-biar kita juga lebih eco-friendly kepada diri kita sendiri. Hmm.. energinya enggak habis, Oke. enggak stres, enggak burnout. Apakah dengan melakukan secara sadar si assertive communication maka otomatis eco-friendly-nya akan tercapai?
Tidak langsung. Memang transition-nya, apa ya Mas, he he he, tiba-tiba kemudian ee.. ee.. ee.. langsung Iya. terjadi begitu. Ujuk-ujuk, ujuk-ujuk. Sama lagi dong. Nah, itu semuanya itu proses.
Heeh. Heeh. Betul, proses. Nah.
Heeh.
Semua itu proses. Klien yang datang ke kita minta dibantu dalam menghadapi perubahan atau apa?
Pertama kali kita harus secara apa ya? Assertive ya cara kita komunikasinya bahwa ini tuh proses lho.
Iya.
Ini enggak bisa langsung satu kali workshop, satu kali training terus langsung simsalabim, jadi semuanya.
Iya, iya.
Enggak bisa, it's a process dan untuk mencapai itu memang harus di-manage energinya secara sadar keluar seperti apa nanti.
Oke.
Jadi ee.. apa ya? Kalau dibilang tuh proses itu kan kayak assertive communication itu kan it's a process, itu sendiri sebuah proses. Dalam kita melakukan, berkomunikasi itu kan pasti ada klarifikasi gitu. Maksudnya gini enggak? Maksudnya gitu enggak gitu ya. Nah, mencapai ee.. in tune sini, nyambung ini, ini ada, ada energi yang dikeluarkan, ada prosesnya. Jadi enggak bisa instan memang. Hmm, oke. Ya. Heeh, ada, ada prosesnya. Enggak bisa. Kayak kalau saya hobinya bikin kopi itu. Kopi itu satu per satu bikinnya bukan kopi yang tinggal buka sachet, praktis instan. Enggak kayak gitu.
Heeh, heeh.
Harus manasin airnya dulu, harus nge-grind biji kopi, it's a process untuk jadi kopi yang enak. Oke. Terakhir, apa dampak positifnya agar ee.. apa dampak positifnya dari tercapainya sebuah organisasi lingkungan yang eco-friendly?
Ee.. kalau organisasi sudah bisa eco-friendly, maka yang paling kelihatan pertama adalah employee-nya itu happy. Oh.
Beberapa berat pun pekerjaannya, apapun yang harus dihadapi, challenges, tantangan yang harus di-dihadapi, saya tahu ini di episode berikutnya Daniel. Tapi ini jadi lebih enteng, kolaborasi juga lebih terjadi.
Iya, karena kan kita sudah saling-saling tahu ya. Kita semua tahu tujuannya mau ke mana. Heeh. Saya tahu tugas saya tuh ini, tugas dia itu ya, masing-masing sudah tahu, mesti dalam, mesti melakukan apa, action-nya sudah tahu juga apa yang harus dilakukan. Jadi nih sama-sama nih as a teamwork ini bisa, bisa saling ngisi, saling jalan, saling ee.. apa ya, ee.. sepakat gitu ya. Menuju tujuan yang ingin dicapai. Nah, kalau sudah seperti ini sudah saling tahu, enggak perlu ngecek-ngecek lagi, enggak perlu ngomel-ngomel lagi. "Kamu kok gitu sih bikinnya?" gitu ya. Sudah enggak begitu lagi, maka everybody is happy.
Dan kalau semuanya happy, energi yang dipakai jauh lebih berkurang. Why?
Enggak ada rumors, enggak ada gossip, enggak ada apa, semuanya akan fokus ke situ. Kebanyakan company klien yang datang ke kita itu karena there is a lot of rumors going on.
Dan itu yang mereka bingung how to overcome challenge itu. Bagaimana meminimalkan rumors yang enggak perlu-perlu.
Oke. Menarik ya. Cause assertive communication punya lingkungan yang eco-friendly, ee employee-nya happy, produktivitas meningkat. Bagaimana cara melakukannya? Dan tadi sudah disebutkan tantangannya apa saja? Kita akan bahas di episode selanjutnya. Bu Vera, Pak Joko, terima kasih.
Oke. Thank you Daniel.
Sahabat Dynargie terima kasih, kita ketemu lagi di episode selanjutnya. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.

judul kursus: Asservative Communication
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Challenge
lesson: Tantangan Dalam Melakukan Assertive Communication
transkripsi: Power Tips persembahan Dynargie Indonesia bersama saya Daniel Wibowo, kita masih membahas tentang assertive communication. Mari kita lanjutkan perbincangannya, bersama dengan Djoko Murdjono konsultan Dynargie Indonesia. Hai, Pak Djie.
Halo, Daniel. Halo, sahabat Dynargie. Apa kabar?
Kabar baik, ya. Ini kita sudah ngobrol tentang, mengapa penting si asertif ini, asertif communication,
Mmm.
dampak baiknya apa. Kali ini, saya mau menyinggung, eh, menyinggung tentang tantangannya, Pak. Apa sih tantangan yang dihadapi
eee ketika kita melakukan komunikasi yang asertif.
Oke. Eee tantangan yang dihadapi kalau kita lihat dari apa namanya pengalaman kita,
gitu 'kan. Terutama itu awal mulanya baik dari pengirim maupun penerima dari komunikasi itu adalah mindset.
Mindset.
Mindset-nya dia, yang merasa dirinya yang ee paling benar itu kita sebut humility yang tinggi gitu 'kan mindset humility.
Kalau dua pihak merasa paling benar,
akan terjadi enggak assertive communication?
Heeh.
Enggak. Ngeyel masing-masing, Pak.
Masing-masing ngeyel, gitu. Nah, ini, challenges utama pada saat kita mau mengkomunikasikan sesuatu, kita harus make sure ee diri kita mau menerima pandangan, pendapat orang lain juga. Begitu pula yang menerima gitu 'kan.
Oh, oke.
'Kan?
Iya.
Karena tanpa dia melakukan adjustment itu ya, ibaratnya, enggak ada bedanya dia sekali ngomong direkam terus sudah diplay aja kasetnya.
Heeh. Heeh.
Mau audiensnya
ee, let's say, lulusan SD sampai yang PhD gitu 'kan, itu akan sama.
Iya. Heeh.
Sementara kemarin kita belajar di assertive communication, likeability-nya harus tinggi.
Heeh.
Kalau kita harus bisa adapt,
Heeh.
cara kita komunikasi ke different audiens.
Betul.
Di bahasa mindset kita itu diversity-nya gitu mindset diversity-nya dia harus bisa bicara mulai dari office boy sampai CEO.
Oke.
Oke. Waktu untuk persiapan itu, itu yang paling crucial bagi saya, Pak.
Heeh.
Tapi waktu juga crucial bagi yang penerima. Kira-kira kenapa, Pak?
Ee, ketika waktunya,
apa namanya sewaktu-waktunya 'kan kadang-kadang,
ee, saat kita enggak siap nih untuk bisa menerima
gitu. Dua, mungkin terjadi banyak distraksi di sekitar kita gitu. Jadinya
ee, informasi yang di dapatnya ee, challenges dari bos.
iya, informasi yang di di di di terima enggak, enggak penuh gitu.
Yes, jadi pahamnya separuh-separuh.
Heeh.
So, ini ee dua main challenges, mindset dan waktu.
Oke.
gitu 'kan, dari baik itu kedua sisi.
Heeh.
Oke. Satu lagi tambahannya untuk, tadi ee disinggung dari sisi-sisi penerima 'kan harus punya likability yang tinggi nih, Pak, harus disukai gitu. Ada mindset tertentu yang bisa membantu untuk melakukan ini tantangannya,
bagi sender-nya?
Heeh. Bagi sender-nya.
Oh, yang jelas dia harus punya mindset influence yang tinggi.
Heeh.
Membuat dirinya dimengerti
ee apa yang diungkapkan gitu 'kan, itu dimengerti oleh dia di, apa? Bukan cuman sekedar dimengerti, tapi benar-benar oh I know exactly what you mean sampai diadaptasikan di luar. Jadi itu persis
seperti yang dia mau. Konten dari message-nya itu. Dan ini, ee, apa namanya? Eee
Ya, karena dia dia salah satunya meningkatkan likeability-nya pada saat dan pemahaman orangnya pada saat dia menyampaikan komunikasi itu.
Sender.
Sebagai sender dari assertive communication harus memiliki eee tingkat kemampuan mempengaruhi orang lain yang tinggi.
Buy-in-nya harus ada.
Oke, itu dia tantangannya, ya. Mindset tentang ego, tentang influencing, kemudian juga saling mendengarkan dan juga waktu nih untuk mempersiapkan diri juga mengenali audience serta pengadaptasian pesan. Nah, pertanyaan selanjutnya, bagaimana caranya untuk mengatasi tantangan ini agar ee assertive communication anda berjalan dengan efektif, kita akan bahas di episode berikutnya. Pak Djie, terima kasih.
Sekarang.
Enggak. Enggak, enggak, enggak, sudah. Sudah, sudah.
Habis bahasan buat episode. Iya. Habis bahasan.
Kita bahas di sini, sampai jumpa.
Thank you Daniel, thank you semuanya.
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transkripsi: Melanjutkan tentang assertive communication, Power Tips persembahan Dynargie Indonesia kembali bersama saya Daniel Wibowo. Kali ini kita akan membahas tentang bagaimanakah caranya, ya. Di episode kemarin sudah kita temukan tantangan-tantangan apa yang mungkin akan dihadapi, nah bagaimanakah cara mengatasinya? Mari kita bahas di episode kali ini, saya bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai, Bu Vera.
Halo, apa kabar?
Kabar baik, Bu Vera, apa kabar?
Baik juga.
Baik juga, sehat juga. Ini tentang assertive communication kita lanjutkan, Bu, biasanya penutupnya adalah bagaimanakah caranya nih, how to untuk melakukannya, dan mengatasi tantangan yang sudah kita bahas di episode sebelumnya.
Heeh, betul.
Jadi, agar bisa melakukan assertive communication bagaimana caranya?
Bagaimana caranya kita bisa berkomunikasi secara asertif, ya? Kemarin sudah ada semuanya, eh, kenapa penting dan sebagainya. Nah hari ini adalah how to-nya.
Heeh, betul.
Eh, kita tahu bahwa kalau berkomunikasi itu kan ada dua pihak ya,
Heeh.
pihak yang, eh,
apa, yang mentransmit,
Betul, yang mengirim. Baik.
yang mengirim pesan,
Heeh.
dan pihak yang menerima pesan.
Oke. Yang mengirim. Baik.
'Kan. Nah,
Nah, ini memang masing-masing punya peranan yang berbeda
Heeh.
dalam hal berkomunikasi, ya.
Nah, yang asertif ini bagaimana?
Nah, ee, untuk orang-orang yang mentransmit, ya, yang mengirimkan pesan,
Heeh.
ya, yang sudah pasti itu, ee, menggunakan kata-kata yang mudah dimengerti
oleh audie- oleh penerimanya, audiensnya.
Oleh audien- ya, audiensnya. Oke.
Ee, jadi kita harus tahu nih kita ngomong sama siapa? Kalau kita, kalau di sini nih anak-anak TK,
Heeh.
ya 'kan? Kita harus pakai bahasanya mereka. Kita enggak bisa expect mereka mengerti bahasa kita,
Pakai bahasa.
ya 'kan? Jadi kita yang harus ee menyesuaikan,
Iya.
sementara kalau kita ketemu sama profesor-profesor, mungkin cara ngomong kita juga beda lagi bahasa yang di- digunakan.
Iya. Betul.
Ya. Nah, yang penting adalah, gunakanlah kata-kata atau bahasa yang mudah dimengerti, ya. Dan disesuaikan dengan semua lini.
Betul.
Jadi jangan, ee, kita kepengin katanya pinter gitu ya,
jangan sampailah kata-kata yang hebat-hebat, yang canggih-canggih, yang susah-susah, soalnya gitu enggak ngerti apa-apa, gitu ya. Tidak terjadi komunikasi.
gitu ya. Lalu yang kedua, sebagai orang yang mengirimkan pesan, ingat di awal kemarin kita sudah bicara bahwa kalau kita assertive communication itu kan membujuk.
Heeh.
Berarti kan harus likeability-nya harus tinggi.
Betul.
Iya. Nah, gimana caranya kita, likability-nya bisa lebih tinggi? Itu kita harus nomor satu yang paling penting adalah harus tulus hati.
Oh, oke.
Heeh, ya. Jadi kalau kita tulus hati itu orang akan suka sama kita,
Heeh. Heeh.
'Kan, tapi kalau kita enggak tulus hati, itu dari body language kita itu kelihatan kok.
Mmm. Mmm.
Nonverbal kita itu 'kan sebetulnya jujur.
Betul, betul.
Kita bisa memilih kata-kata se- sepintar apa pun, tapi body language ini enggak bisa bohong,
Heeh.
ya, sulit bohong. Nah, jadi kalau kita enggak tulus hati, itu akan kelihatan dari body language kita, dari raut muka kita, ekspresi ya, lalu caranya kita gesture itu akan kelihatan, ya. Jadi memang harus tulus hati.
Dan lalu juga jangan melakukan pembenaran.
Oh, iya.
Heeh.
Jadi kalau memang, ee, di-challenge gitu ya. Nah, jangan terus defensif gitu kan.
Heeh, heeh.
Carilah pembenaran-pembenaran, gitu. Jangan. Ya, kita open mind aja, tulus hati aja. Kalau memang, ee, di-challenge yang memang kita belum bisa jawab, maka kita bilang aja terus terang, "Oke, ee, good question" gitu ya.
Heeh.
Ee, belum punya jawabannya sekarang. Coba kasih saya waktu ya, beberapa hari atau beberapa jam, nanti saya akan kembali lagi. Saya akan cari jawabannya. Jadi kita terus terang aja, karena memang manusia kan enggak ada yang sempurna.
Betul, betul.
Jadi ya, udah, gitu.
Oke.
Itu tiga langkah pertama nih untuk transmisinya, ya. Sesuai dengan
Oke.
bahasa yang mudah dimengerti sesuai dengan audiensnya, kemudian tadi yang kedua tulus, dan yang ketiga hindari pembenaran.
Iya, hindari pembenaran.
Oke. Heeh. Nah, si penerima sekarang, Bu.
Sekarang si penerima, resi- si receiver ya. Yang pertama, jelas harus mendengarkan,
Oh, iya ya.
ya 'kan. Kita ngomong, ya, kita harus mendengarkan.
Betul, benar.
Nah, mendengarkannya ada macam-macam,
ya. Mostly, seringkali kita itu kalau mendengarkan itu kita mendengarkan karena kita mau menjawab.
Iya. Betul. Jadi sambil kita dengerin, kita sambil mikir nih oh, oke, habisnya gue mau jelasin, jawab apa ya? Mestinya jawab apa, nih? 'Kan kita berpikir begitu. Nah, padahal sebetulnya kalau kita menjadi si receiver yang penting adalah kita tuh mendengarkan untuk mengerti.
Oh, oke.
Ya, bukan mendengarkan untuk menjawab,
Heeh.
ya, seringkali kita tuh pengin mendengarkan untuk menjawab. Jadi kadang-kadang orang belum selesai ngomong udah kita potong.
Iya.
Ya 'kan? Seringkali, "Iya, iya, udah gini deh", ee "Ya, udah kalau gitu kamu gini aja". Padahal orangnya belum selesai ngomong.
Heeh. Heeh.
Gitu 'kan? Kita sudah berasumsi, gitu 'kan ya? Nah, jadi, ee yang pertama adalah mendengarkan untuk mengerti.
Untuk mengerti.
Ya, bukan untuk menjawab.
Ya. Lalu yang kedua, hindari mengkritik.
Oh, iya, malas ya, Bu ya.
Jangan mengkritik. Orang lagi ngomong kita kritik, ya, udah dia udah ngomong enggak mau ngomong lagi.
Heeh.
Betul, betul.
'Kan? Ya, jadi kita jangan mengkritik. Tapi kalau kita punya pendapat yang berbeda, ya, kita bilang, "Oh, kalau saya punya pendapat yang berbeda", bilang aja sopan begitu, ya. Tapi bukannya, "Kamu tuh ngaco banget sih?" Jangan kayak gitu. Itu mengkritik.
Iya, iya.
Tapi kita mengemukakan pendapat kita yang berbeda, 'kan pendapat yang berbeda tuh boleh-boleh aja.
Heeh.
Ya 'kan.
Lalu juga, jangan berasumsi.
Oh, iya. Ini tadi ya, yang mendengarkan dulu sampai kelar ya.
Iya.
Mendengarkan untuk mengerti. Nah, kalau ada yang kita ragu-ragu, ini maksudnya ini apa, bukannya. Kita klarifikasi, kita tanya. Ee, "Maksudnya begini, enggak? Yang saya mengerti dari kata-kata kamu tadi yang saya mengerti tuh begini, begini, begini, benar apa enggak? Sesuai enggak sama yang maksud kamu?"
Mmm.
Ya. Kita klarifikasi.
Ya, ya.
Ya. Nah, kalau perlu mencatat gitu kan supaya enggak lupa gitu, ya. Tapi basically, itulah, ee, how to sebagai receiver.
Tantangannya dua berarti, Bu ya? Kita kan kadang-kadang juga bertindak sebagai dua-duanya nih. Kita sebagai orang yang mengatakan, kita sebagai orang yang menerima, gitu ya.
Kita, ya. Gantian.
Oke, dan ini tidak bisa didapatkan langsung, jadi memang harus ee dilatih, dicoba setiap hari.
Heeh.
Secara sadar.
Maksudnya?
Secara sadar, jadi maksudnya gini kalau kita nih mau menyampaikan pesan, ya. Kita secara sa- oh, oke, aku nih mau menyampaikan pesan. "So, aku menyampaikan pesannya", ya. "Apa tuh kamu?" "Oh, aku berarti harus pakai bahasa yang sudah dimengerti".
Oh, oke.
Ya. Jadi secara sadar aja, gitu ya. "Aku harus tulus hati nih, aku enggak boleh melakukan pembenaran nih".
Heeh, siap.
Secara sadar kita ingat.
Ya, jadi bukan asal aja tapi, Hmm, oke, oke.
kita punya persiapan gitu 'kan, apalagi mau menyampaikan pesan, ya. Begitu juga ee, pada saat kita mendengar, pada saat orangnya yang memberi reaksi atau orang mengatakan sesuatu secara sadar, "Oh, tunggu dulu ini orang mau ngomong sama aku, nih",
gitu ya. So aku, mesti mendengarkan untuk mengerti. Aku enggak boleh mengkritik, aku enggak boleh berasumsi, gitanya. Nah, itu secara sadar itu kita lakukan.
Heeh, heeh.
Mmm. Oke. Heeh.
Tips yang menarik, Bu Vera, ya. Pastinya bisa dilakukan oleh sahabat-sahabat Dynargie untuk memulai langkah melakukan komunikasi yang asertif. Kalau Anda ingin tahu bagaimanakah cara menerapkannya dalam sebuah organisasi, silakan untuk ngobrol dengan kami. Anda bisa menghubungi sosial media Dynargie Indonesia tertulis di bawah ini LinkedIn dan juga Instagram. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, sampai ketemu lagi.
Sampai ketemu lagi juga untuk Anda sahabat-sahabat Dynargie di topik-topik selanjutnya, Power Tips persembahan Dynargie Indonesia. Sampai jumpa.
Sampai jumpa.
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Sahabat-sahabat Dynargie, saya Daniel Wibowo dalam Power Tips persembahan Dynargie Indonesia satu hari setelah hari lahir Pancasila. Kalau Anda yang melihat di Instagram Dynargie Indonesia ada sebuah posting menarik tentang bagaimana berkolaborasi di tengah perbedaan, iya 'kan? Itu juga yang diangkat oleh pemerintah Indonesia terkait dengan hari lahir Pancasila ini, bangkit bersama membangun peradaban dunia. Bagaimanakah kolaborasi ini dilihat dari kacamata Dynargie? Kita akan membahasnya bersama dengan dua konsultan Dynargie Indonesia, saya bersama dengan Djoko Murdjono dan Vera Maringka, hai.
Halo.
Halo.
Komplit sudah. Hai. Hai. Pak Djie, Bu Vera. Kali ini kita membahas tentang kolaborasi. Agar si kolaborasi ini efektif, butuh komunikasi katanya. Komunikasi yang seperti apa, Pak Djie?
Oh, komunikasi 'kan banyak jenisnya gitu. Dan kalau langsung menjawab-jawaban apa, untuk untuk pertanyaannya Daniel ini, jawabannya adalah, komunikasi yang asertif.
Apaan tuh?
Nah. Itu, apaan tuh gitu.
Ya, asertif komunikasi itu, istilahnya, kita tidak agresif dan kita tidak submisif, tapi kita kayak eee apa, ngomong yang jelas, bicara yang jelas gitu 'kan. Kita lebih kepada apa namanya? Ee membuat orang lain mengerti, karena kalau topiknya kita bicara dengan orang yang beraneka ragam, diversity gitu ya. Dan kita harus menyesuaikan dan kita harus bisa adjust diri kita juga gitu. Dan di sinilah kita menggunakan assertive communication kita, kita berusaha melihat orang lain ini ee cara bicaranya kita seperti apa nanti ke mereka.
Oke, Bu Vera.
Mmm, iya. Jadi kalau asertif itu 'kan lebih membujuk ya,
Heeh.
lebih membujuk, mengajak, jadi bukan maksa tapi ngajak. Ya, dan membuat orang itu buy-in dengan eee idenya atau message yang mau di yang disampaikan,
Heeh.
ya. Ee dan juga di sini ada respect. Jadi kita respect orang yang mendengarkan
Ya.
Nah, mmm, kalau kita mau membujuk atau mau mengajak itu 'kan yang pasti kita harus disukai dulu.
Oh, iya.
Iya 'kan, likeability-nya nih harus ada gitu, ya, bahkan mungkin harus tinggi. Kalau orang aja udah enggak suka lihatnya, gimana mereka mau terbujuk? Gimana mau kita mengajak? Ya 'kan suka aja enggak, gitu. Jadi kalau kita mau melakukan komunikasi yang asertif,
Heeh.
itu kita harus likeable.
Ya. Jadi kayak gimana supaya likeable? Ya, berarti 'kan kita harus jujur, tulus, ya, harus terbuka, harus open mind, harus transparan.
Heeh.
Heeh. Oke.
Dan jujur itu juga misalnya saya punya pendapat yang berbeda dengan Bu Vera. Saya sampaikan dengan jelas gitu 'kan. Direct, tetap tanpa melilit-melilit kiri kanan gitu. Tapi saya tetap respect bahwa Vera bisa punya pendapat yang lain.
Mmm, oke.
Jadi tidak Oh, oke.
tidak pake tidak pake emosi marah, tidak pake, istilahnya nanti kita menimbulkan konflik gitu loh.
Berarti asertif? Iya. Tidak mengkritik. Benar sekali. Berarti eee asertif ini, tidak harus sama dong akhirnya kalau ada te- tetap ada perbedaan pendapat di situ?
Yes. Yes, intinya 'kan me- me-respect ke keanekaragaman,
Heeh.
supaya kita bisa mencari apa nih, mau ke mana nih? Kita ngertinya sama.
Oke.
Makanya, apa di post kita hari ini ee Pancasila itu, hari lahirnya Pancasila, kita bangun jembatan across diversity.
Iya.
Kita bangun kesatuannya itu bagaimana gitu.
Oke. Eee pertanyaan berikutnya adalah, kenapa si asertif ini penting dalam sebuah kolaborasi?
Mmm. Good question, Daniel.
Dua orang kolaborasi atau beberapa orang kolaborasi,
gitu 'kan. Let's say kita bertiga kolaborasi, Dan.
Heeh.
Tapi kamu punya agenda sendiri. Bisa enggak kita kolaborasi?
Enggak ketemu biasanya ya.
Biasanya enggak ketemu. Nah, ini 'kan tadi salah satu asertif communication adalah kita harus jelas, jujur. Ini loh yang menurut kita
itu ee menurut kita harus dilakukan, gitu. Karena ini sesuatu yang ee apa, menjadi key ingredients, gitu. Bukan cuman kita ngomong apa yang dis- kalau tadi kata Vera 'kan, kita harus disukai. Berarti kita pilih kata-kata yang hanya disukai oleh Daniel gitu. Itu yang kita ngomong. Tapi sebenarnya kita enggak jujur.
Oke.
Nah, ini dalam kolaborasi, there is a level yang saya bilang itu harus ada trust, ada kepercayaan,
di sini.
Bu Vera.
Iya, jadi kalau kita mau kolaborasi. Kolaborasi itu 'kan tidak memaksa.
Heeh.
Ya, bukan apa ya? Bukan partnership atau bukan ee apa, ada agreement, kolaborasi biasanya enggak begitu. Kolaborasi itu ada willingness,
ya 'kan suka rela. Dia ikut berkolaborasi tuh dengan suka rela. Maka kalau dia suka rela, ya, itu penting sekali ee common understanding.
Oke.
Ya. Opini ber- berbeda, boleh aja berbeda. Tapi sekarang kesepakatannya bagaimana?
Move forward-nya dari kesepakatan.
Jadi, ee, tindakan apa yang mau kita ambil? Kita sepakatnya apa,
Heeh. Oke.
gitu, ya. Nah, jadi ee common understanding ini penting sekali, supaya enggak ada misunderstanding.
Kalau ada misunderstanding, susah sekali kita berkolaborasi.
Ya. Semua orang di dalam sebuah kolaborasi ini, semua kolaborator ini perlu punya common understanding dan juga punya, apa ya, ee bukan tujuan, tapi purpose yang sama.
Siap. Mmm. Mmm.
Iya, purpose-nya sama gitu. Sehingga meskipun mereka berbeda-beda, latar belakangnya mungkin berbeda-beda, keahliannya berbeda-beda, sudut pandangnya juga bisa berbeda-beda, tapi perbedaan ini, itu, menjadi values.
Bukan menjadi faktor yang bikin berantem,
tapi justru bisa memperkaya.
Oke.
Itu yang dibutuhkan, ee, agar mencapai itu dibutuhkan komunikasi asertif tadi yang jelas, jujur, transparan gitu.
Iya, benar.
Oke. Satu kata yang menarik, transparan. Ini hal yang kadang-kadang eee dalam dunia kerja misalnya, tetap ada batasan, walaupun transparan tetap ada blur gitu. Se-transparan apa sih yang dibutuhkan untuk bisa berkolaborasi?
Wah, transparan dalam arti, kita jujur menyatakan
ini yang kita anggap penting, ini yang kita mau. Itu transparannya di situ. Tidak, tadi yang saya bilang, tidak ada hidden agenda di situ,
Oh, oke.
ee, ada ada, apa, ee, sesuatu yang kita sembunyikan gitu 'kan, untuk let's say eee apa namanya? Mempengaruhi orang lain karena kita tahu sesuatu hal yang lain gitu 'kan. Nah ini, ini, dalam kolaborasi. Kalau tadi bilang Vera bilang gitu. Dalam kolaborasi
Bahaya.
itu bahaya.
Kalau kalau tidak dilakukan di situ.
Enggak tahu kalau menurut Bu Vera. Gimana Bu Vera.
Iya, bahkan menurut saya transparansi itu bisa begini kok. Oke, yang bisa saya disclose adalah ini.
Itu 'kan transparan, ya. Yang hal ini terus terang aja saya tidak bisa disclose.
Boleh aja.
Oh, oke.
Ini transparansi juga,
gitu.
Jadi enggak dibuka biak gitu, tapi disampaikan.
Iya, dan kita boleh aja dengan jujur bilang, "Aduh, kalau yang informasi ini,
Heeh. Mmm.
saya enggak bisa disclose. Ini konfi- eee ini informasi yang konfidensial untuk perusahaan saya misalnya" gitu ya. Atau ini something yang saya belum bisa disclose.
Saya harus minta izin dulu misalnya kalau. Saya harus minta izin dulu misalnya,
gitu, ya. Yang ini saya bisa disclose. Itu 'kan juga termasuk jujur.
Heeh.
Betul.
Ya. Jadi itu juga boleh dilakukan seperti itu.
Itu juga termasuk.
Iya.
Oke. Apa dampaknya ketika komunikas- ee komunikasi asertif sudah ketemu,
kemudian ee kolaborasi berjalan dan juga transparan di dunia kerja.
Mmm. Mmm.
Eee terjadi sebuah unity ya,
Heeh.
jadi diversity
eee tidak menjadi berantem gitu 'kan ya.
Tapi justru menjadi sebuah unity. Unity ini bukan berarti harus jadi sama.
Heeh.
Ya, bukan orang yang berbeda-beda ini harus jadi sama, maka bisa jadi bersatu. Enggak harus. Dengan perbedaan-perbedaan yang ada ini adalah sebuah value perbedaan ini yang bisa dipakai untuk mencapai purpose yang sama dan saling ngisi. "Oh, yang ini jago di sini, yang ini jagonya di situ", ini saling ngisi.
Betul.
Saling respect juga gitu.
Saling respect, saling ngisi, saling, "Oh, ya udah, aku enggak jago nih di sini, kamu deh kalau gitu yang jago" gitu ya. Nah, perbedaan itu justru membuat kaya.
Ya. Jadi unity yang terjadi adalah unity yang saling mengisi.
Betul.
Oke. Pak Djoko, penambahan.
Ya, itu ee in essence, ee, apa namanya? Eee kita bersatu bukan eee bukan karena istilahnya tadi semuanya disamakan, baru itu artinya bersatu. Bukan.
Bersatu itu artinya kita harus punya kalau dalam bahasanya kita itu arah yang sama, path yang sama, tujuan yang sama, purpose tadi kalau Vera bilang yang sama. Itu kita bisa bersatu untuk purpose itu.
Heeh.
So, relevan kepada apa yang mau dicapai sekelompok orang.
Dan kalau sudah trans-
kalau sudah transparan, makanya bisa menjadi eco friendly 'kan.
Berhenti di situ eco friendly-nya. Kita akan bahas di episode selanjutnya soal eco friendly ini dan bagaimanakah dampaknya bagi orang-orang yang ada di situ,
person to person-nya di lingkungan eco friendly.
Ya, kita bahas di episode selanjutnya. Pak Djoko, Bu Vera, terima kasih.
Thank you Daniel. Jadi next topik, eco friendly ya.
Eco friendly, benar, benar.
Kita bahas hari ini semuanya bagus nanti.
Baiklah, informasi lebih lanjut tentang hal ini komunikasi asertif bisa Anda dapatkan di Dynargie Indonesia, silakan cek di media sosial kami tertulis di bawah dan kita akan ketemu di episode selanjutnya. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
Sampai jumpa.
Berikut adalah transkripsi video tersebut:
Power Tips bersama Dynargie Indonesia masih bersama saya Daniel Wibowo, topik kita episode ini adalah melanjutkan assertive communication. Untuk Anda yang sudah menyaksikan episode yang pertama kita sudah membahas tentang apa itu assertive communication, mengapa itu penting, di akhir disampaikan katanya komunikasi yang asertif ini akan membuat organisasi mempunyai lingkungan yang eco-friendly. Kita akan bahas lebih lanjut apa itu lingkungan yang eco-friendly dalam sebuah organisasi. Saya bersama dengan dua konsultan Dynargie Indonesia Joko Murdjono dan Vera Maringka, hai!
Halo! Halo!
Apa kabar? Sehat-sehat semuanya?
Sehat! Sehat! Baiklah. Baru habis makan siang, enak.
Wow wow wow wow! Ya, semoga dengan sering ngopi, sering ngobrol, sering makan siang, tercipta lingkungan yang eco-friendly katanya begitu, iya kan?
Iya! Jadi pertanyaannya apa nih yang pertama?
Nah, apa itu eco-friendly itu apa-apa sebenarnya? Pertanyaannya itu.
Ee.. kalau bicara eco-friendly sering kita lihat kata itu di ee.. appliance listrik, kulkas, ee.. AC gitu kan. Yang artinya ramah lingkungan.
Betul.
Artinya dia tidak menggunakan energi yang banyak.
Heeh.
So, maksud dari eco-friendly di-di apa? Kalau di Dynargie itu
mirip dengan itu. Kenapa? Karena manusia tuh punya energi yang dinamis di dalam dirinya.
Heeh.
Dan manusia di dalam bisnis akan menggunakan energi yang perlu untuk mencapai tujuan itu. Dan energi yang perlu itu yang kita sebut dengan eco-friendly.
Nah oke. Bu Vera?
Ya, jadi eco-friendly itu kita memakai energi seefisien mungkin. Ya, kita tidak membuang-buang energi. Jadi tidak melakukan hal-hal yang sebetulnya enggak perlu ya yang enggak, enggak perlu, enggak perlu. Pak!
Oke. Bagaimana ceritanya sih komunikasi asertif ee.. assertive bisa membuat eco-friendly?
Nah, kalau kita sudah punya komunikasi yang baik ya, sudah assertive, sudah tegas sehingga terjadi ee.. common understanding yang jelas. Lalu kesepakatan sudah terjadi juga. Maka orang bekerja itu sudah lancar. Oh, sudah tahu nih tujuannya mau ke sana. Kita sudah tahu mau harus begini untuk menuju ke sana. Hmm. Maka orang akan teamwork ini terjadi, oh berarti tugasku ini, tugasku itu gitu ya.
Heeh.
Nah, dengan begini nih sudah langsung jalan nih set gitu. Nah, ini energi yang dipakai juga enak karena saling mengisi dan juga tidak ada energi yang terbuang. Enggak nanya dulu, tadi maksudnya gimana? Ah jadi aku masih ke sini. Oh, dulu itu kan membuang-buang energi ya kan. Kalau sudah jalan dengan enak ini maka sudah lancar, energinya juga cukup.
Oh, iya.
Dan kalau bicara assertive communication kan tadi clarity, jelas mau ke mana.
Heeh, heeh.
Terus, bahwa orang percaya itu akan bagus, likeability-nya tinggi. Nah, ini kan kita harus juga Hmm..
adaptasikan cara kita menyampaikan message-nya, pesannya itu. Dalam assertive communication itu juga diajarkan bahwa kalau kita bicara dengan let's say anak-anak versus yang sudah lulus S3 itu harus berbeda caranya walaupun menjelaskan hal yang sama.
Iya, iya, iya. Heeh.
Nah, dengan kita sadar, secara sadar kita adjust gaya-gaya komunikasi kita, gitu kan? Kita akan mencapai tujuan dengan lebih mudah. Ee.. semuanya komunikasi itu pasti punya tujuan dan dengan kita istilahnya melakukan komunikasi yang dua arah dan itu kita lakukan dengan asertif itu akan semakin meningkatkan
pemahaman yang sama terhadap tujuan yang mau dicapai, supaya energinya juga enggak terbuang. Jangan sampai kita sudah spend satu hari, ternyata yang kita lakukan salah.
Oh oke. Jadi energi yang cukup untuk mencapai tujuan yang maksimal.
Oke. Ada statement ee secara sadar. Apa maksudnya?
Oke, secara sadar tuh artinya kita tahu ee.. saya perlu lebih mengeluarkan effort, energi di sini dulu.
Heeh, heeh.
Lebih banyak, jadi kita secara sadar kita put energi kita di situ.
Fokus kepada situ supaya kita bisa lebih efisien me-manage energi kita dalam satu hari ini agar bisa ee.. semua tujuan yang ingin dicapai bisa selesai.
Kebayang kalau semuanya jadi serba penting, urgent, important, gitu kan?
Energi yang kita keluarin kan semuanya, kita bisa habis seharian.
Iya, iya.
Nah, ini pentingnya kita secara sadar kita tahu, oh, mana area yang nyaman buat saya ya, atau kompetensi saya ada di situ. Jadi saya bisa melakukannya dengan mudah, mana yang mungkin saya butuh bantuan orang lain. Nah, untuk, dibantu sama orang lain ya, tentunya saya harus jelasin, ini lho yang mau dicapai. Nah, itu assertive communication perannya juga di situ. Selain dalam komunikasi secara sadar, cara kita me-manage diri kita sendiri juga seperti itu energinya.
Secara sadar tuh maksudnya kalau saya melakukan sesuatu itu memang saya sengaja melakukan itu.
Apa memang itu bagian dari rencana?
Iya, jadi kalau misalnya saya ada lima nih kerjaan gitu ya. Lalu saya mau, oke deh, sekarang saya mengerjakan yang satu dua dulu, yang nomor empat ini mau saya delay. Jadi nomor empat ini saya delay memang sengaja saya lakukan. Jadi secara sadar memang saya men-delay yang nomor empat.
Hmm..
Itu. Jadi bukan karena aduh nih ya, oh ya lupa atau apa. Jadi bukan gitu, tapi memang secara sadar kita memang men-delay. Heeh.
Oke. Contohnya di depan mata kita nih, ada catatan untuk 7. 7 kan itu 1 2 3 4 5 7 proposal gitu. Tapi yang mana yang harus saya kerjakan duluan?
Heeh.
Yang lain, besok mulai dicicil, besok. Jadi kita lebih
biar-biar kita juga lebih eco-friendly kepada diri kita sendiri. Hmm.. energinya enggak habis, Oke. enggak stres, enggak burnout. Apakah dengan melakukan secara sadar si assertive communication maka otomatis eco-friendly-nya akan tercapai?
Tidak langsung. Memang transition-nya, apa ya Mas, he he he, tiba-tiba kemudian ee.. ee.. ee.. langsung Iya. terjadi begitu. Ujuk-ujuk, ujuk-ujuk. Sama lagi dong. Nah, itu semuanya itu proses.
Heeh. Heeh. Betul, proses. Nah.
Heeh.
Semua itu proses. Klien yang datang ke kita minta dibantu dalam menghadapi perubahan atau apa?
Pertama kali kita harus secara apa ya? Assertive ya cara kita komunikasinya bahwa ini tuh proses lho.
Iya.
Ini enggak bisa langsung satu kali workshop, satu kali training terus langsung simsalabim, jadi semuanya.
Iya, iya.
Enggak bisa, it's a process dan untuk mencapai itu memang harus di-manage energinya secara sadar keluar seperti apa nanti.
Oke.
Jadi ee.. apa ya? Kalau dibilang tuh proses itu kan kayak assertive communication itu kan it's a process, itu sendiri sebuah proses. Dalam kita melakukan, berkomunikasi itu kan pasti ada klarifikasi gitu. Maksudnya gini enggak? Maksudnya gitu enggak gitu ya. Nah, mencapai ee.. in tune sini, nyambung ini, ini ada, ada energi yang dikeluarkan, ada prosesnya. Jadi enggak bisa instan memang. Hmm, oke. Ya. Heeh, ada, ada prosesnya. Enggak bisa. Kayak kalau saya hobinya bikin kopi itu. Kopi itu satu per satu bikinnya bukan kopi yang tinggal buka sachet, praktis instan. Enggak kayak gitu.
Heeh, heeh.
Harus manasin airnya dulu, harus nge-grind biji kopi, it's a process untuk jadi kopi yang enak. Oke. Terakhir, apa dampak positifnya agar ee.. apa dampak positifnya dari tercapainya sebuah organisasi lingkungan yang eco-friendly?
Ee.. kalau organisasi sudah bisa eco-friendly, maka yang paling kelihatan pertama adalah employee-nya itu happy. Oh.
Beberapa berat pun pekerjaannya, apapun yang harus dihadapi, challenges, tantangan yang harus di-dihadapi, saya tahu ini di episode berikutnya Daniel. Tapi ini jadi lebih enteng, kolaborasi juga lebih terjadi.
Iya, karena kan kita sudah saling-saling tahu ya. Kita semua tahu tujuannya mau ke mana. Heeh. Saya tahu tugas saya tuh ini, tugas dia itu ya, masing-masing sudah tahu, mesti dalam, mesti melakukan apa, action-nya sudah tahu juga apa yang harus dilakukan. Jadi nih sama-sama nih as a teamwork ini bisa, bisa saling ngisi, saling jalan, saling ee.. apa ya, ee.. sepakat gitu ya. Menuju tujuan yang ingin dicapai. Nah, kalau sudah seperti ini sudah saling tahu, enggak perlu ngecek-ngecek lagi, enggak perlu ngomel-ngomel lagi. "Kamu kok gitu sih bikinnya?" gitu ya. Sudah enggak begitu lagi, maka everybody is happy.
Dan kalau semuanya happy, energi yang dipakai jauh lebih berkurang. Why?
Enggak ada rumors, enggak ada gossip, enggak ada apa, semuanya akan fokus ke situ. Kebanyakan company klien yang datang ke kita itu karena there is a lot of rumors going on.
Dan itu yang mereka bingung how to overcome challenge itu. Bagaimana meminimalkan rumors yang enggak perlu-perlu.
Oke. Menarik ya. Cause assertive communication punya lingkungan yang eco-friendly, ee employee-nya happy, produktivitas meningkat. Bagaimana cara melakukannya? Dan tadi sudah disebutkan tantangannya apa saja? Kita akan bahas di episode selanjutnya. Bu Vera, Pak Joko, terima kasih.
Oke. Thank you Daniel.
Sahabat Dynargie terima kasih, kita ketemu lagi di episode selanjutnya. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
Power Tips persembahan Dynargie Indonesia bersama saya Daniel Wibowo, kita masih membahas tentang assertive communication. Mari kita lanjutkan perbincangannya, bersama dengan Djoko Murdjono konsultan Dynargie Indonesia. Hai, Pak Djie.
Halo, Daniel. Halo, sahabat Dynargie. Apa kabar?
Kabar baik, ya. Ini kita sudah ngobrol tentang, mengapa penting si asertif ini, asertif communication,
Mmm.
dampak baiknya apa. Kali ini, saya mau menyinggung, eh, menyinggung tentang tantangannya, Pak. Apa sih tantangan yang dihadapi
eee ketika kita melakukan komunikasi yang asertif.
Oke. Eee tantangan yang dihadapi kalau kita lihat dari apa namanya pengalaman kita,
gitu 'kan. Terutama itu awal mulanya baik dari pengirim maupun penerima dari komunikasi itu adalah mindset.
Mindset.
Mindset-nya dia, yang merasa dirinya yang ee paling benar itu kita sebut humility yang tinggi gitu 'kan mindset humility.
Kalau dua pihak merasa paling benar,
akan terjadi enggak assertive communication?
Heeh.
Enggak. Ngeyel masing-masing, Pak.
Masing-masing ngeyel, gitu. Nah, ini, challenges utama pada saat kita mau mengkomunikasikan sesuatu, kita harus make sure ee diri kita mau menerima pandangan, pendapat orang lain juga. Begitu pula yang menerima gitu 'kan.
Oh, oke.
'Kan?
Iya.
Karena tanpa dia melakukan adjustment itu ya, ibaratnya, enggak ada bedanya dia sekali ngomong direkam terus sudah diplay aja kasetnya.
Heeh. Heeh.
Mau audiensnya
ee, let's say, lulusan SD sampai yang PhD gitu 'kan, itu akan sama.
Iya. Heeh.
Sementara kemarin kita belajar di assertive communication, likeability-nya harus tinggi.
Heeh.
Kalau kita harus bisa adapt,
Heeh.
cara kita komunikasi ke different audiens.
Betul.
Di bahasa mindset kita itu diversity-nya gitu mindset diversity-nya dia harus bisa bicara mulai dari office boy sampai CEO.
Oke.
Oke. Waktu untuk persiapan itu, itu yang paling crucial bagi saya, Pak.
Heeh.
Tapi waktu juga crucial bagi yang penerima. Kira-kira kenapa, Pak?
Ee, ketika waktunya,
apa namanya sewaktu-waktunya 'kan kadang-kadang,
ee, saat kita enggak siap nih untuk bisa menerima
gitu. Dua, mungkin terjadi banyak distraksi di sekitar kita gitu. Jadinya
ee, informasi yang di dapatnya ee, challenges dari bos.
iya, informasi yang di di di di terima enggak, enggak penuh gitu.
Yes, jadi pahamnya separuh-separuh.
Heeh.
So, ini ee dua main challenges, mindset dan waktu.
Oke.
gitu 'kan, dari baik itu kedua sisi.
Heeh.
Oke. Satu lagi tambahannya untuk, tadi ee disinggung dari sisi-sisi penerima 'kan harus punya likability yang tinggi nih, Pak, harus disukai gitu. Ada mindset tertentu yang bisa membantu untuk melakukan ini tantangannya,
bagi sender-nya?
Heeh. Bagi sender-nya.
Oh, yang jelas dia harus punya mindset influence yang tinggi.
Heeh.
Membuat dirinya dimengerti
ee apa yang diungkapkan gitu 'kan, itu dimengerti oleh dia di, apa? Bukan cuman sekedar dimengerti, tapi benar-benar oh I know exactly what you mean sampai diadaptasikan di luar. Jadi itu persis
seperti yang dia mau. Konten dari message-nya itu. Dan ini, ee, apa namanya? Eee
Ya, karena dia dia salah satunya meningkatkan likeability-nya pada saat dan pemahaman orangnya pada saat dia menyampaikan komunikasi itu.
Sender.
Sebagai sender dari assertive communication harus memiliki eee tingkat kemampuan mempengaruhi orang lain yang tinggi.
Buy-in-nya harus ada.
Oke, itu dia tantangannya, ya. Mindset tentang ego, tentang influencing, kemudian juga saling mendengarkan dan juga waktu nih untuk mempersiapkan diri juga mengenali audience serta pengadaptasian pesan. Nah, pertanyaan selanjutnya, bagaimana caranya untuk mengatasi tantangan ini agar ee assertive communication anda berjalan dengan efektif, kita akan bahas di episode berikutnya. Pak Djie, terima kasih.
Sekarang.
Enggak. Enggak, enggak, enggak, sudah. Sudah, sudah.
Habis bahasan buat episode. Iya. Habis bahasan.
Kita bahas di sini, sampai jumpa.
Thank you Daniel, thank you semuanya.
Melanjutkan tentang assertive communication, Power Tips persembahan Dynargie Indonesia kembali bersama saya Daniel Wibowo. Kali ini kita akan membahas tentang bagaimanakah caranya, ya. Di episode kemarin sudah kita temukan tantangan-tantangan apa yang mungkin akan dihadapi, nah bagaimanakah cara mengatasinya? Mari kita bahas di episode kali ini, saya bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai, Bu Vera.
Halo, apa kabar?
Kabar baik, Bu Vera, apa kabar?
Baik juga.
Baik juga, sehat juga. Ini tentang assertive communication kita lanjutkan, Bu, biasanya penutupnya adalah bagaimanakah caranya nih, how to untuk melakukannya, dan mengatasi tantangan yang sudah kita bahas di episode sebelumnya.
Heeh, betul.
Jadi, agar bisa melakukan assertive communication bagaimana caranya?
Bagaimana caranya kita bisa berkomunikasi secara asertif, ya? Kemarin sudah ada semuanya, eh, kenapa penting dan sebagainya. Nah hari ini adalah how to-nya.
Heeh, betul.
Eh, kita tahu bahwa kalau berkomunikasi itu kan ada dua pihak ya,
Heeh.
pihak yang, eh,
apa, yang mentransmit,
Betul, yang mengirim. Baik.
yang mengirim pesan,
Heeh.
dan pihak yang menerima pesan.
Oke. Yang mengirim. Baik.
'Kan. Nah,
Nah, ini memang masing-masing punya peranan yang berbeda
Heeh.
dalam hal berkomunikasi, ya.
Nah, yang asertif ini bagaimana?
Nah, ee, untuk orang-orang yang mentransmit, ya, yang mengirimkan pesan,
Heeh.
ya, yang sudah pasti itu, ee, menggunakan kata-kata yang mudah dimengerti
oleh audie- oleh penerimanya, audiensnya.
Oleh audien- ya, audiensnya. Oke.
Ee, jadi kita harus tahu nih kita ngomong sama siapa? Kalau kita, kalau di sini nih anak-anak TK,
Heeh.
ya 'kan? Kita harus pakai bahasanya mereka. Kita enggak bisa expect mereka mengerti bahasa kita,
Pakai bahasa.
ya 'kan? Jadi kita yang harus ee menyesuaikan,
Iya.
sementara kalau kita ketemu sama profesor-profesor, mungkin cara ngomong kita juga beda lagi bahasa yang di- digunakan.
Iya. Betul.
Ya. Nah, yang penting adalah, gunakanlah kata-kata atau bahasa yang mudah dimengerti, ya. Dan disesuaikan dengan semua lini.
Betul.
Jadi jangan, ee, kita kepengin katanya pinter gitu ya,
jangan sampailah kata-kata yang hebat-hebat, yang canggih-canggih, yang susah-susah, soalnya gitu enggak ngerti apa-apa, gitu ya. Tidak terjadi komunikasi.
gitu ya. Lalu yang kedua, sebagai orang yang mengirimkan pesan, ingat di awal kemarin kita sudah bicara bahwa kalau kita assertive communication itu kan membujuk.
Heeh.
Berarti kan harus likeability-nya harus tinggi.
Betul.
Iya. Nah, gimana caranya kita, likability-nya bisa lebih tinggi? Itu kita harus nomor satu yang paling penting adalah harus tulus hati.
Oh, oke.
Heeh, ya. Jadi kalau kita tulus hati itu orang akan suka sama kita,
Heeh. Heeh.
'Kan, tapi kalau kita enggak tulus hati, itu dari body language kita itu kelihatan kok.
Mmm. Mmm.
Nonverbal kita itu 'kan sebetulnya jujur.
Betul, betul.
Kita bisa memilih kata-kata se- sepintar apa pun, tapi body language ini enggak bisa bohong,
Heeh.
ya, sulit bohong. Nah, jadi kalau kita enggak tulus hati, itu akan kelihatan dari body language kita, dari raut muka kita, ekspresi ya, lalu caranya kita gesture itu akan kelihatan, ya. Jadi memang harus tulus hati.
Dan lalu juga jangan melakukan pembenaran.
Oh, iya.
Heeh.
Jadi kalau memang, ee, di-challenge gitu ya. Nah, jangan terus defensif gitu kan.
Heeh, heeh.
Carilah pembenaran-pembenaran, gitu. Jangan. Ya, kita open mind aja, tulus hati aja. Kalau memang, ee, di-challenge yang memang kita belum bisa jawab, maka kita bilang aja terus terang, "Oke, ee, good question" gitu ya.
Heeh.
Ee, belum punya jawabannya sekarang. Coba kasih saya waktu ya, beberapa hari atau beberapa jam, nanti saya akan kembali lagi. Saya akan cari jawabannya. Jadi kita terus terang aja, karena memang manusia kan enggak ada yang sempurna.
Betul, betul.
Jadi ya, udah, gitu.
Oke.
Itu tiga langkah pertama nih untuk transmisinya, ya. Sesuai dengan
Oke.
bahasa yang mudah dimengerti sesuai dengan audiensnya, kemudian tadi yang kedua tulus, dan yang ketiga hindari pembenaran.
Iya, hindari pembenaran.
Oke. Heeh. Nah, si penerima sekarang, Bu.
Sekarang si penerima, resi- si receiver ya. Yang pertama, jelas harus mendengarkan,
Oh, iya ya.
ya 'kan. Kita ngomong, ya, kita harus mendengarkan.
Betul, benar.
Nah, mendengarkannya ada macam-macam,
ya. Mostly, seringkali kita itu kalau mendengarkan itu kita mendengarkan karena kita mau menjawab.
Iya. Betul. Jadi sambil kita dengerin, kita sambil mikir nih oh, oke, habisnya gue mau jelasin, jawab apa ya? Mestinya jawab apa, nih? 'Kan kita berpikir begitu. Nah, padahal sebetulnya kalau kita menjadi si receiver yang penting adalah kita tuh mendengarkan untuk mengerti.
Oh, oke.
Ya, bukan mendengarkan untuk menjawab,
Heeh.
ya, seringkali kita tuh pengin mendengarkan untuk menjawab. Jadi kadang-kadang orang belum selesai ngomong udah kita potong.
Iya.
Ya 'kan? Seringkali, "Iya, iya, udah gini deh", ee "Ya, udah kalau gitu kamu gini aja". Padahal orangnya belum selesai ngomong.
Heeh. Heeh.
Gitu 'kan? Kita sudah berasumsi, gitu 'kan ya? Nah, jadi, ee yang pertama adalah mendengarkan untuk mengerti.
Untuk mengerti.
Ya, bukan untuk menjawab.
Ya. Lalu yang kedua, hindari mengkritik.
Oh, iya, malas ya, Bu ya.
Jangan mengkritik. Orang lagi ngomong kita kritik, ya, udah dia udah ngomong enggak mau ngomong lagi.
Heeh.
Betul, betul.
'Kan? Ya, jadi kita jangan mengkritik. Tapi kalau kita punya pendapat yang berbeda, ya, kita bilang, "Oh, kalau saya punya pendapat yang berbeda", bilang aja sopan begitu, ya. Tapi bukannya, "Kamu tuh ngaco banget sih?" Jangan kayak gitu. Itu mengkritik.
Iya, iya.
Tapi kita mengemukakan pendapat kita yang berbeda, 'kan pendapat yang berbeda tuh boleh-boleh aja.
Heeh.
Ya 'kan.
Lalu juga, jangan berasumsi.
Oh, iya. Ini tadi ya, yang mendengarkan dulu sampai kelar ya.
Iya.
Mendengarkan untuk mengerti. Nah, kalau ada yang kita ragu-ragu, ini maksudnya ini apa, bukannya. Kita klarifikasi, kita tanya. Ee, "Maksudnya begini, enggak? Yang saya mengerti dari kata-kata kamu tadi yang saya mengerti tuh begini, begini, begini, benar apa enggak? Sesuai enggak sama yang maksud kamu?"
Mmm.
Ya. Kita klarifikasi.
Ya, ya.
Ya. Nah, kalau perlu mencatat gitu kan supaya enggak lupa gitu, ya. Tapi basically, itulah, ee, how to sebagai receiver.
Tantangannya dua berarti, Bu ya? Kita kan kadang-kadang juga bertindak sebagai dua-duanya nih. Kita sebagai orang yang mengatakan, kita sebagai orang yang menerima, gitu ya.
Kita, ya. Gantian.
Oke, dan ini tidak bisa didapatkan langsung, jadi memang harus ee dilatih, dicoba setiap hari.
Heeh.
Secara sadar.
Maksudnya?
Secara sadar, jadi maksudnya gini kalau kita nih mau menyampaikan pesan, ya. Kita secara sa- oh, oke, aku nih mau menyampaikan pesan. "So, aku menyampaikan pesannya", ya. "Apa tuh kamu?" "Oh, aku berarti harus pakai bahasa yang sudah dimengerti".
Oh, oke.
Ya. Jadi secara sadar aja, gitu ya. "Aku harus tulus hati nih, aku enggak boleh melakukan pembenaran nih".
Heeh, siap.
Secara sadar kita ingat.
Ya, jadi bukan asal aja tapi, Hmm, oke, oke.
kita punya persiapan gitu 'kan, apalagi mau menyampaikan pesan, ya. Begitu juga ee, pada saat kita mendengar, pada saat orangnya yang memberi reaksi atau orang mengatakan sesuatu secara sadar, "Oh, tunggu dulu ini orang mau ngomong sama aku, nih",
gitu ya. So aku, mesti mendengarkan untuk mengerti. Aku enggak boleh mengkritik, aku enggak boleh berasumsi, gitanya. Nah, itu secara sadar itu kita lakukan.
Heeh, heeh.
Mmm. Oke. Heeh.
Tips yang menarik, Bu Vera, ya. Pastinya bisa dilakukan oleh sahabat-sahabat Dynargie untuk memulai langkah melakukan komunikasi yang asertif. Kalau Anda ingin tahu bagaimanakah cara menerapkannya dalam sebuah organisasi, silakan untuk ngobrol dengan kami. Anda bisa menghubungi sosial media Dynargie Indonesia tertulis di bawah ini LinkedIn dan juga Instagram. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih, sampai ketemu lagi.
Sampai ketemu lagi juga untuk Anda sahabat-sahabat Dynargie di topik-topik selanjutnya, Power Tips persembahan Dynargie Indonesia. Sampai jumpa.
Sampai jumpa.

judul kursus: Alignment
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Cara Memulai Alignment
lesson: Cara Memulai Alignment
transkripsi: Oke, berikut transkripsi dari video tersebut:
Hai Teman-teman Dynargie, apa kabarnya? Sudah melakukan banyak tips di power tip series sebelum-sebelumnya. Kita punya episode baru kali ini ya, tentang alignment. Apa itu? Mari kita bahas bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera!
Halo! Apa kabar?
Kabar baik semuanya. Saya baik-baik aja, sehat-sehat. Alhamdulillah.
Sehat. Cantik, segar loh hari ini ya, kan?
Bu, terima kasih, Pak Daniel.
Jadi gini, Bu Vera, tentang alignment nih, kita mau cerita untuk teman-teman Dynargie kali ini. Ee.. kita mulai dengan apa sih sebenarnya alignment itu?
Alignment itu kalau diterjemahkan ke bahasa Indonesia kan artinya keselarasan ya, selaras. Selaras, oke. Ya. Kalau secara dictionary itu artinya jadi beberapa part ini itu berada di posisi yang tepat sesuai dengan interelasi dari posisi-posisi tersebut. Itu secara dictionary gitu ya.
Oke.
Kalau kita korelasikan ke company, ke perusahaan itu lebih ke ee company itu kan terdiri dari beberapa departemen. Betul. Ya. Lalu orang-orang dengan peranannya tertentu dengan posisi-posisi tertentu.
Heeh.
Nah ee keselarasan itu artinya adalah semua departemen atau semua peranan-peranan atau posisi, posisi ini berada di tempat yang tepat sehingga bisa bersama-sama nih barengan selaras ini menuju ee apapun itu yang yang, ingin dicapai.
Oke.
Ee Kenapa ini sangat dibutuhkan sih, alignment ini?
Nah, kalau enggak ada alignment ya, ini bisa-bisa nanti ya, masing-masing ini kerja sendiri-sendiri.
Jadi mungkin finance-nya ke kanan, biz-nya ke kiri.
Oh.
Supply chain-nya ke belakang, gitu ya. Ini enggak, enggak barengan karena enggak, enggak align gitu. Gitu. Oke. Nah, alignment ini tidak bisa tercapai kalau tidak masing-masing posisi atau peranan ini tidak mempunyai pengertian yang sama.
Tentang
Ya, tentang ada dua nih. Hmm. Pertama pengertian yang sama tentang tujuan yang akan dicapai. Jadi enggak jelas mau ke mana, gitu kan? Apa yang mau dicapai ini enggak jelas. Sehingga masing-masing enggak, bikin sendiri-sendiri gitu ya.
Oh.
Atau pengertian yang kedua adalah ee tidak ada pengertian yang sama terhadap apa yang diharapkan dari masing-masing departemen ya, terhadap departemen yang lain. Jadi misalnya si finance enggak tahu bisnis itu butuh apa aja dari finance. Gitu ya. Enggak tahu apakah apa yang diharapkan dari finance gitu. Ya. Sementara supply chain juga enggak tahu bisnis itu butuh apa aja. Gitu. Nah, kalau enggak, enggak ngerti, enggak saling mengerti ini juga tidak bisa tercapai alignment. Jadinya kan berantakan gitu ya. Hmm. Makanya sering kita dengar kampanye-kampanye yang bilang, "Kita tuh sudah punya goals, sudah punya values." kadang-kadang ya.
Hmm. Hmm.
Tapi kok enggak jalan ya, padahal values-nya udah di-print di tembok-tembok, udah di, udah di-email, udah segala macam, enggak jalan gitu. Nah, itu karena pengertiannya mungkin belum sama.
Oh, oke, pengertiannya belum sama. Baik. Nah, karena saking pentingnya si alignment ini, proses seperti apakah yang bisa dilakukan untuk bisa selaras ini Bu? Align.
Betul, ke sana kan ada prosesnya kan? Enggak mungkin semua everything in apa? Ee in life itu pasti ada prosesnya gitu kan ya? Jadi menuju ke sana itu pasti ada prosesnya gitu.
Oke. Align-nya. Iya.
Oke. Jadi memang punya ee apa namanya? Tujuan yang sama bahwa punya pola pikir yang sama. Jadi tercapai nih si tujuan dari perusahaannya, gitu ya.
Oke, mari kita share tipsnya Bu, bagaimana agar si perusahaan ini bisa memulai proses alignment-nya. Apa yang bisa dilakukan?
Oke, untuk memulai ya namanya juga pengertian yang sama ya. Nah, jadi yang pertama kita itu harus ee menentukan dulu identitas kita ini mau menjadi seperti apa? Kita mau membentuk identitas yang seperti apa? Oke. Kita, kita tentukan dulu.
Ya dan juga kita juga harus merumuskan ee goals yang harus dicapai itu apa? Apa saja goals yang harus dicapai gitu. Ya, itu step pertama.
Betul.
Step kedua kita harus memastikan bahwa identitas yang mau kita bentuk ini jelas dan mudah dimengerti oleh tim kita. Ya. Jadi jangan susah-susah panjang-panjang, orang enggak ngerti gitu ya. Jadi yang simpel, jelas, clear gitu ya, identitasnya ini. Dan juga yang namanya goals itu harus tadi spesifik.
Iya.
Sehingga orang juga clear jelas, "Oh saya harus mencapai apa?" Itu jelas gitu loh ya.
Nah, yang ketiga itu namanya juga kesamaan pengertian ya harus berkomunikasi. Jadi jangan cuman bosnya bikin goals, bikin identitas, bikin goal sendiri, timnya enggak ada yang tahu gitu ya. Nah, ini harus dikomunikasikan, didiskusikan supaya semua orang di company itu tahu, paling tidak punya the same understanding mengenai ee identitas yang ingin dibentuk dan tujuan yang ingin dicapai. Itu dulu aja. Hmm. Oke. Oke. Untuk memulai. Betul itu Bu?
Betul. Oh, oke.
Pastikan semua di company itu punya pengertian yang sama. Gitu dulu aja mulai. Iya. Itu dia ya. Silakan dimulai proses alignment-nya Teman-teman Dynargie, setelahnya apa langkah berikutnya tunggu di power tips selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih. Sampai jumpa lagi.
Teman-teman Dynargie terima kasih. Pastinya pastinya berguna ya. Saya Daniel Wibowo pamit, sampai jumpa.

judul kursus: Alignment
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Alignment Mindset
lesson: Alignment Mindset
transkripsi: Halo sahabat-sahabat Dynargie apa kabar anda? Saya Daniel Wibowo kembali bersama dengan Anda di Power Tips, masih tentang alignment melanjutkan di sesi sebelumnya, dan saya masih bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka, hai Bu Vera.
Hai.
Apa kabar?
Baik Pak. Gimana Pak Daniel, sehat?
Sehat, sehat. Ini masih berjuang dengan alignment ini untuk menyamakan, ee apa namanya semua teman-teman di kantor. Nah, ee melanjutkan yang kemarin Bu Vera, ya. Apakah ee, tips yang kemarin tentang alignment itu sudah langsung bisa dijalankan sih?
Ee kalau, kalau ditanya bisa atau enggak, jawabannya bisa.
Heeh.
gitu ya. Nah, kalau kemarin kan kita bicara The What, ya. What is the identity? What is the goals? Dan sama what is the process, what are the steps of the process gitu, ya.
Nah, hari ini kalau tanyanya bisa atau enggak menjalankannya. Kita maksudnya 'kan The How.
Heeh, betul.
Ya, bagaimana?
Nah bisa dijalankan, langsung bisa
ya. Nah, The How ini kita membutuhkan mindset alignment
untuk menjalankan yang kemarin kita bahas itu.
Barulah di sini mindset alignment. Kita bahas satu-satu Bu, kalau mindset-nya sendiri sebenarnya apa itu Bu?
Nah, ee, mindset itu sebetulnya pola pikir ya, kalau terjemahin itu pola pikir. Apa sih pola pikir atau mindset ini? Ee, ini adalah dasar, dasar, yang kita kita pakai dalam proses kita berpikir gitu, ya. Jadi karena ini pola pikir bukan sifat,
ya,
Heeh.
maka mindset itu sebetulnya bisa pindah-pindah bisa kita rubah-rubah gitu ya. Ee, jadi contohnya misalnya, orang sales sama orang ee, manufaktur, ya. Contohnya misalnya saya orang sales, Pak Daniel di manufakturing gitu, ya.
Oke.
Nah, dalam saya melakukan sales, ya. 'Kan kalau sales itu 'kan pasti yang di yang caranya itu 'kan sudah dicoba, pokoknya coba dulu aja.
Iya.
Iya. Iya, iya.
Ya.
Deke- deketin dulu aja, semua pintu diketok.
Betul.
gitu ya.
Maju terus pokoknya.
Maju terus, and never give up gitu.
Heeh.
Nah, kalau production, di manufacturing itu kan beda. Cara kerjanya kan harus mengikuti peraturan.
Mmm. Hmm.
Ya,
harus mengikuti prosedur. Cara bikinnya enggak boleh salah gitu kan harus benar, gitu.
Nah,
jadi mindset-nya kan berbeda, gitu.
Kalau misalnya one day misalnya contohnya, perusahaan tersebut ee, kebanyakan barang, gitu ya. Jadi Pak Daniel mesti bantuin saya nih jualan.
Oh, oke.
Nah kalau Pak Daniel bantuin saya jualan kan mindset-nya Pak Daniel enggak bisa sama dengan waktu Anda melakukan ee, me- melakukan produksi.
Oh, oke, oke.
Iya 'kan? Karena, kalau peraturannya gimana, caranya gimana, SOP-nya gimana? Kalau di situ enggak ada SOP gitu kan pokoknya.
Enggak lakunya, doang nanti ya.
Oke.
Iya 'kan?
Heeh, heeh.
Heeh, sebalikny, kalau misalnya nih, kampanyenya kekurangan barang, saya diminta bantuin dulu nih bagian produksi. Bantuin Pak Daniel, gitu ya. Nah, saya enggak bisa pakai mindset yang pokoknya coba dulu enggak bisa, saya harus mengikuti peraturan yang ada. Kan gitu,
ya. Jadi mindset ini harus ee, berubah-rubah sesuai dengan situasi yang kita hadapi saat itu, gitu mindset.
Oke,
Nah, ee kalau kita hubung, eh. Silahkan.
Di, di Dynargie itu kita punya tools ya untuk, mem- memotret ya, kita sebutnya memotret,
Heeh.
ee, mindset kita. Gitu, ya, so, ini namanya di-be-do. Jadi di Dynargie kita, Heeh, di-be-do. Di Dynargie kita me- melihat mindset itu bisa di-cluster ya, cluster-nya ada tiga cluster. Be-do, di bawah cluster masing-masing ini nanti ada elemen-elemennya gitu, ya. Apa aja sih bisa do? Jadi, ee, be mindset itu adalah mindset yang fokusnya kepada, per- kepada tujuan, ya. Nah dia, orientasinya ke masa lalu.
Hmm.
Jadi kalau misalnya nih, coba lihat datanya dulu kemarin gimana, historical datanya. Coba lihat peraturannya gimana, policy-nya gimana? Nah, itu adalah mindset yang B.
Heeh.
Gitu, ya. Sedangkan C, itu, ee fokusnya kepada people, kepada orang.
Betul.
ya, orientasinya pada masa saat ini. Jadi employee engagement, ee, apa? Itu semua tuh termasuknya di-stay ee, mindset. Gitu, ya saat ini gimana gitu. Nah, kalau do mindset ini orientasinya kepada masa depan, fokusnya kepada result, hasil.
Hmm.
Betul, ya. Jadi kalau misalnya do mindset tuh yang gini. Sudah deh pokoknya kita coba dulu.
Iya. Iya, iya.
Ya. "Nanti gimana hasilnya kita lihat aja, pokoknya coba dulu", gitu do mindset, ya.
Nah, kita mungkin bisa lihat kalau, kita bandingin itu contohnya generasi baby boomers,
Heeh.
ya yang, orang tua kitalah gitu.
Nah, mereka itu mindset-nya lebih ke B. Makanya mereka sering ngomong, "Zaman ku dulu", gitu ya,
"Jaman gue".
Iya.
gitu nih. Itu B mindset.
Heeh.
Ya. Sementara kalau anak-anak millennial, itu mindset-nya do. "Udah pokoknya coba dulu", "udah pokoknya kerja dulu". Makanya penuh startup.
Oh, oke.
ya. Start up itu kan enggak bisa pakai mindset B, enggak, karena enggak ada enggak ada historikal-nya. Jadi mereka pakainya mindset Do. Just do it.
Heeh.
Hm.
Nah, apa hubungannya sih mindset ini dengan alignment, Vera?
Nah, dalam tadi kalau kita balik lagi ke yang kemarin ya, identity goals dan proses gitu, ini kan kerjaan tim. Kita kan enggak sendirian.
Betul.
Iya 'kan. Dalam kita melalui proses untuk mencapai goals itu kita enggak bisa sendirian. Kita sama-sama tim.
Betul.
Nah, tim ini, mindset-nya juga harus online.
Jadi enggak bisa saya kerja sama-sama Pak Daniel, saya pakai do mindset, Pak Daniel pakai B mindset, itu agak kacau nanti prosesnya.
Enggak jalan-jalan prosesnya. Betul, betul.
Gitu, jadi harus align juga mindset-nya.
Oke, nah ee, karena ini tim dalam sebuah organisasi, apa yang bisa dilakukan perusahaan agar seluruh bagian dari mereka punya mindset yang sama ini.
Ee, kalau tips ya nomor satu kan kita harus menganalisa, ya. Analisa situasi, jadi contohnya misalnya, hari ini pagi saya ada meeting, ee, mau ngomongin mengenai inovasi ke depan bagaimana.
Oke.
Oke.
Siang, saya nanti ada meeting mengenai compliance,
Heeh.
gitu.
Nah, pagi, saya harus bisa menganalisa. "Oke, pagi ini karena mau ngomongin inovasi, ya something new yang, ee orientasinya ke future, maka saya harus pakai mindset yang do, karena enggak ada datanya. Namanya juga inovasi.
Iya.
Iya 'kan? Jadi saya harus pakai mindset yang do dan harus dipastikan, tim yang akan, ada di meeting ini untuk ngomongin inovasi, ya itu harus semuanya punya mindset yang sama. Online punya do mindset.
Heeh.
gitu.
Ya. Sudah eksperimen dulu aja, kaya contohnya, contohnya apa ya? Ee, Apple mungkin. Apple itu 'kan ada iPhone
Heeh. Hmm.
satu, dua, tiga, empat, sekarang sudah sampai 12 gitu ya. Nah, itu 'kan ya kan. Jadi sudah pokoknya, launch aja dulu nanti marketnya bilang apa? Keluar lagi version yang berikutnya, gitu 'kan. Ya itu pakai do makanya inovasi.
Heeh, heeh.
gitu. Ya. Nah, siang, pada saat saya meeting compliance, saya 'kan enggak bisa pakai mindset yang, "Udah pokoknya kerjaan dulu", habis. Saya harus mengacu kepada pro- policy,
Heeh. Hmm.
mengacu kepada, ee, apa namanya? Ee, prosedur, dia kan peraturan perusahaan, tata nilai dan sebagainya. Nah, jadi, saya harus pakai mindset yang B.
Oh.
gitu.
Oke, iya.
Dan tim saya yang nanti ngomongin mengenai compliance juga harus online semuanya, mindset-nya mindset B.
Heeh.
Gitu. Jadi memang, kalau ditanya tips nomor satu, kita harus menganalisa dulu situasinya,
Heeh.
ya. Situasinya apa, lalu ee mindset yang tepat untuk situasi ter-situasi tersebut masing-masing situasi itu apa? Ya, analisa jadinya. Yang kedua, kita harus secara sadar, bisa pindah-pindah mindset.
Heeh.
Ya, lincah gitu ya. Oh, meeting ini mindset-nya ini, meeting itu mindset-nya itu, gitu, ya. Nah yang ketiga, menterjemahkan mindset tersebut ke behavior kita.
Oke, baik.
Karena kan yang, yang yang nanti eee, apa ya, yang nanti betul-betul menghasilkan kan itu adalah behavior kita. Mindset tuh masih di dalam kepala belum ada hasil apa-apa. Tapi begitu kita, melakukan sesuatu, maka akan menjadi, ee, outcome-nya ada, hasilnya ada gitu ya. Jadi kita harus menterjemahkan si mindset ini kepada behavior. Kalau mindset-nya udah tepat diharapkan behavior-nya juga menjadi tepat.
Oh.
Oke. Betul.
Baik. Sebelum kita akhiri kita re-cap lagi tips-nya Bu Vera, untuk punya alignment mindset ini?
Ya, jadi mindset ee nomor satu tadi, analisa dulu,
Heeh.
ya, situasinya apa, lalu, ee mindset yang tepat untuk situasi tersebut, masing-masing situasi itu apa. Ya analisa jadinya. Yang kedua, kita harus secara sadar bisa pindah-pindah mindset.
Heeh.
Ya, lincah gitu, ya. Oh, meeting ini mindset-nya ini, meeting itu mindset-nya itu, gitu ya. Nah yang ketiga, menterjemahkan mindset tersebut ke behavior kita.
Oke.
Karena kan yang yang nanti, ee, apa ya yang nanti betul-betul menghasilkan kan itu adalah behavior kita. Mindset tuh masih di dalam kepala belum ada hasil apa-apa, tapi begitu kita melakukan sesuatu, maka akan menjadi ee, outcome-nya ada, hasilnya ada.
Betul, betul.
Gitu. Ya. Jadi kita harus menterjemahkan si mindset ini kepada behavior. Kalau mindset-nya udah tepat, diharapkan behavior-nya juga menjadi tepat.
Oh.
Oke.
Betul.
Baik. Sebelum kita akhiri kita recap lagi tipsnya Bu Vera, untuk punya alignment mindset ini?
Ya, jadi mindset, heeh, nomor satu tadi analisa dulu,
Heeh.
ya, situasinya apa? lalu ee, mindset yang tepat untuk situasi tersebut. Masing-masing situasi itu apa? Ya analisa jadinya. Yang kedua, kita harus secara sadar bisa pindah-pindah mindset.
Heeh.
Ya lincah, gitu ya. Oh, meeting ini mindset-nya ini, meeting itu mindset-nya itu gitu ya. Nah yang ketiga menterjemahkan mindset tersebut ke behavior kita.
Oke. Baik.
Karena 'kan yang yang yang nanti eee apa ya? yang nanti betul-betul menghasilkan kan itu adalah behavior kita. Mindset itu masih di dalam kepala belum ada hasil apa-apa. Tapi begitu kita melakukan sesuatu, maka akan menjadi, ee, outcome-nya ada, hasilnya ada gitu.
Betul, betul.
Jadi kita harus menterjemahkan si mindset ini kepada behavior. Kalau mindset-nya sudah tepat diharapkan behavior-nya juga menjadi tepat.
Oh.
Oke.
Baiklah. Sahabat Dynargie juga, terima kasih. Saya Daniel Wibowo sampai jumpa.
Terima kasih. Semoga berguna.
Baiklah sahabat Dynargie juga terima kasih. Saya Daniel Wibowo sampai jumpa.

judul kursus: Alignment
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Alignment - Behavior
lesson: Alignment - Behavior
transkripsi: Baik, berikut ini adalah transkripsi video tersebut:
Halo teman-teman Dynargie, apa kabar Anda? Ya, saya Daniel Wibowo kembali bertemu dengan Anda di Power Tips masih tentang alignment. Ingat minggu sebelumnya kita sudah membahas tentang mindset dan di belakang ada bocoran tentang bahwa mindset harus diterjemahkan ke dalam behavior. Bagaimana caranya? Kita langsung tanyakan ya pada Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera!
Halo, apa kabar? Semoga baik semuanya.
Iya, Bu Vera, sehat-sehat?
Sehat.
Baik Bu Vera, ee menterjemahkan mindset ke behavior nih, ini menjadi PR tersendiri. Sebelum kita cari tahu caranya, behavior sendiri sebenarnya apa sih?
Behavior kalau bahasa Indonesia-nya lagi-lagi tuh perilaku.
Oke.
Ee jadi bagaimana kita berperilaku atau bertingkah laku.
Heeh.
Ee mostly dalam situasi pada saat kita berkomunikasi karena kalau balik lagi kita mengelola pekerjaan di kantor itu kan kita kan berhubungan dengan banyak pihak.
Heeh.
Ya, apakah ke bawah, ke atas, ke samping, gitu. Iya iya. Nah, jadi memang kita selalu berkomunikasi di mana di situ ada verbal dan nonverbal.
Oke.
Nah, jadi behavior kita ini memang ee mmm dalam hal kita berkomunikasi.
Oh oke. Nah, ee cara menterjemahkannya sendiri seperti apa? Dari mindset menjadi perilaku?
Nah, kenapa, kenapa harus diterjemahkan ke perilaku? Karena kan memang yang menghasilkan itu adalah perilakunya. I see, betul.
Karena kemarin sudah bilang bahwa mindset itu adanya di sini,
Hmm.
sedangkan perilaku itu yang kita lakukan sehingga terjadi sesuatu atau terjadi perubahan, ya.
Nah, ee perilaku sendiri itu sangat dipengaruhi oleh mindset sebetulnya.
Hmm.
Jadi kalau misalnya contoh kemarin ya kita kan pakai compliance sama situasi compliance sama situasi inovasi, ya. Nah, pada saat kita mau bicara mengenai compliance itu situasinya memang kita mau ee make sure enggak ada pelanggaran gitu ya, sehingga kan kemarin mindset yang dipakai adalah be mindset. Betul. di mana ee kita harus mengacu kepada peraturan perusahaan atau policy gitu ya, sehingga behavior yang keluar adalah pada saat meeting kita akan bilang, "Oh coba kita review dulu.
Iya.
Apa solusinya gimana? Peraturan perusahaan gimana? Values-nya gimana? Hmm. Coba kita cek dulu apakah ini akan melanggar apa enggak?" Gimana supaya kita tidak melanggar sehingga hasil yang tercapai adalah terjadinya kepatuhan. Jadi tidak ada pelanggaran, gitu ya.
Hmm.
Sedangkan kalau situasi inovasi di mana kita mau menghasilkan sesuatu yang baru, hmm. maka kan mindset-nya be eh mindset-nya do.
Mindset-nya do, betul.
Iya.
Mindset-nya do yang kita mau sudah coba dulu aja, ya. Sehingga behavior yang keluar adalah kita mesti eksekusi nih. Hmm. Ya, kita mesti coba gitu. Enggak usah perfect enggak apa-apa, tapi kita coba dulu. Maka yang terjadi adalah kita sama-sama bikin execution plan, sehingga terjadi betul-betul eksekusi dan dari eksekusi ini namanya inovasi ya. Kita akan mendapatkan insight-insight baru,
Oke.
yang bisa kita pakai nanti untuk version yang berikutnya.
Oh, oke. Ke sana kan ada prosesnya kan? Enggak mungkin semua everything in apa ee in life itu pasti ada prosesnya, gitu kan ya? Jadi menuju ke sana itu pasti ada prosesnya gitu.
Oke. Align-nya. Iya.
Oke. Jadi memang punya ee apa namanya? Tujuan yang sama bahwa punya pola pikir yang sama. Jadi tercapai nih si tujuan dari perusahaannya, gitu ya.
Oke, mari kita share tipsnya Bu, bagaimana agar si perusahaan ini bisa memulai proses alignment-nya. Apa yang bisa dilakukan?
Oke, untuk memulai ya namanya juga pengertian yang sama ya. Nah, jadi yang pertama kita itu harus ee menentukan dulu identitas kita ini mau menjadi seperti apa? Kita mau membentuk identitas yang seperti apa? Oke. Kita, kita tentukan dulu. Ya dan juga kita juga harus merumuskan ee goals yang harus dicapai itu apa? Apa saja goals yang harus dicapai gitu. Ya, itu step pertama. Step kedua kita harus memastikan bahwa identitas yang mau kita bentuk ini jelas dan mudah dimengerti oleh tim kita. Ya. Jadi jangan susah-susah panjang-panjang, orang enggak ngerti gitu ya. Jadi yang simpel, jelas, clear gitu ya, identitasnya ini. Dan juga yang namanya goals itu harus tadi spesifik.
Iya.
Sehingga orang juga clear jelas, "Oh saya harus mencapai apa?" Itu jelas gitu loh ya. Nah, yang ketiga itu namanya juga kesamaan pengertian ya harus berkomunikasi. Jadi jangan cuman bosnya bikin goals, bikin identitas, bikin goal sendiri, timnya enggak ada yang tahu gitu ya. Nah, ini harus dikomunikasikan, didiskusikan supaya semua orang di company itu tahu, paling tidak punya the same understanding mengenai ee identitas yang ingin dibentuk dan tujuan yang ingin dicapai. Itu dulu aja. Hmm. Oke. Oke. Untuk memulai. Betul itu Bu?
Betul. Oh, oke.
Pastikan semua di company itu punya pengertian yang sama. Gitu dulu aja mulai. Iya. Itu dia ya. Silakan dimulai proses alignment-nya Teman-teman Dynargie, setelahnya apa langkah berikutnya tunggu di power tips selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih.
Semoga berguna.
Oke, saya Daniel Wibowo di sini. Terima kasih, sampai jumpa.
Oke.

judul kursus: Alignment
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Alignment - Aplication
lesson: Alignment - Aplication
transkripsi: Halo teman-teman Dynargie, ketika Anda menyaksikan video ini, saya yakin Anda sudah menyaksikan video sebelumnya tentang alignment. Kita sudah membahas tentang identity, mindset, dan juga behavior-nya ya. Pada video kali ini kita akan cari tahu, bagaimana kah menerapkanya dalam organisasi, dalam sebuah perusahaan. Untuk itu saya kembali menyapa konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai, Bu Vera.
Hai.
Apa kabar Bu?
Baik.
Sehat.
Baik, Bu Vera. Kita sudah membahas tentang eh alignment ini ya, di video-video sebelumnya. Sebelum kita lanjutkan tentang proses menerapkannya seperti apa? Kita rangkum dulu, Bu. Silakan.
Ya.
Oke. Dari tiga video yang kemarin ya,
Heeh.
yang pertama kan mengenai identity alignment.
Iya.
Jadi kita harus jelas, ya dan sepakat. Apakah identitas yang harus yang mau kita bentuk.
Mmm.
Gitu 'kan. Ya.
Nah, apakah kita ingin menjadi company yang inovatif, ataukah kita mau menjadi company yang global, atau kita mau jadi company yang peduli dengan ee lingkungan misalnya? Kita mesti jelas, gitu ya.
Kalau enggak jelas nanti bisa-bisa, ee kampanyenya, nih orang-orangnya juga bingung. Enggak tahu nih mau ke mana, enggak tahu identitasnya yang mau dibentuk seperti apa. Jadi, ini penting sekali bahwa identitas yang ingin dibentuk itu seperti apa itu penting banget untuk disepakati, bukan cuma dimengerti, ya.
Oke.
Lalu, habis itu yang kedua tadi mengenai mindset.
Mindset, iya.
Iya, nah, mindset itu, setelah kita tahu identitas yang ingin dibentuk seperti apa, kita harus tahu mindset apa, nih, yang perlu dimiliki supaya bisa membentuk identitas yang diinginkan tadi.
Heeh.
Ya. Contohnya tadi, kalau kita mau dikenal sebagai company yang inovatif, artinya kan kita mengeluarkan, ee solusi-solusi baru, gitu.
Betul.
ya. Berarti mindset yang harus dimiliki itu kita harus punya experimental mindset.
Mmm.
Supaya familiar dengan hal-hal baru, kan?
Betul.
Ya, jadi harus sesuai nih mindset-nya, ee untuk mencapai, identi- identitasnya dan ini juga harus align,
ya karena kalau enggak align maka identitasnya tidak terbentuk,
kan orang-orangnya mindset-nya beda-beda. Yang satu eksperimen, yang satu "dijagain dulu", yang satu, Hmm.
Mana-mana, ya. Heeh. Betul, betul.
Gitu ya. Identitasnya gitu. ya atau kalau terbentuk pun, lama sekali.
ya. Yang ketiga, itu mengenai behavior alignment. Iya, siap. Jadi kalau sudah eh identitasnya sudah jelas, mindset-nya sudah tahu mau apa yang harus ada, lalu harus diterjemahkan menjadi behavior. Ya kan? Nah, ini, kalau sudah behavior-nya sudah align, maka komunikasinya juga bisa lebih cepat.
Mmm.
Meeting enggak perlu 1 jam. 10 menit selesai cukup gitu. Ya, jadi enggak perlu lama-lama meeting-nya.
Heeh.
Ya. Dan juga kalau misalnya atasan itu minta solusi, atau minta usulan ke ke, subordinate-nya. Maka si subordinate itu sudah siap dengan solusi-solusi. Sudah terbiasa ramat dengan solusi. Enggak cuma nungguin bos.
Betul.
Salah satu.
Nah, ini kalau enggak terjadi ee behavior alignment yang terjadi tuh bisa, seringkali terjadi miscommunication ya. Lalu sehingga pace-nya tuh jadi lebih lambat. Ya otomatis efis- fisien-nya juga rendah.
Oke.
Betul.
Terlalu bingung siapa yang mau gantiin, nih, gitu.
Iya, tiba-tiba hilang nih, ada gap-nya gitu ya.
Betul.
Oke. Nah, ketika ee untuk mencapai ini Bu Vera, identity, mindset, dan juga behavior-nya align, bagaimana proses yang dijalankan? Apakah bisa dijalankan sendiri oleh organisasi tersebut atau seperti apa idealnya?
Kalau ditanya bisa atau enggak jalanin sendiri? ya, bisa aja.
Heeh.
Hanya ee, hanya keuntunganya kalau menggunakan konsultan ya, itu ada beberapa hal, ya. Yang pertama itu biasanya ee peserta, ya itu akan lebih terbuka, kalau dengan fasilitator.
Orang luar gitu, ya. Heeh.
Heeeh.
Bisa lebih terbuka lebih open, lebih mau cerita gitu, karena fasilitator itu biasanya sudah punya tools-tools yang memang didesain ee membuat peserta itu lebih bisa cerita lebih banyak.
Iya.
Gitu ya.
Nah, ee, dari, kalau kita bertanya dengan menggunakan tools-tools juga gitu itu, itu sangat membantu.
Lalu, yang kedua juga hidden issues yang selama ini mungkin enggak pernah dibicarakan, dilupakan atau sengaja ah, enggak enak deh ngomonginnya, gitu ya.
Oke.
Nah, dengan fasilitator itu enggak ada ampun. Pasti harus dibahas
Pasti.
gitu ya. Harus dibawah ke atas meja semuanya. Nah, secara a- eh akan ngelupas. "Oke, solusinya apa untuk setiap issue" gitu ya.
Oke.
Lalu juga, insight itu akan lebih banyak didapatkan. Itu dengan cara-cara fasilitator itu ee memprovoke ya, menggali itu membuat nanti ada inside-inside baru yang, "Oh, iya selama ini enggak pernah kepikiran"
gitu ya. Jadi, ini, ee, salah satu salah tiga gitu tadi ada tiga ya. Dan yang keempat itu dengan adanya fasilitator itu semua ends pasti ditutup, jadi closing ends itu pasti semuanya ke-cover.
Mmm.
Iya, enggak akan ada yang kita tinggalin gitu, pasti akan semuanya kalau yang ini gimana? Gitu, ya. "Make sure semuanya itu dibahas, didiskusikan dan solusinya tuh apa?" gitu ya.
Oke. Betul, betul.
Pengalaman Bu Vera. Keuntunganya kalau,
Oke.
Pengalaman saya dengan beberapa klien itu, ee, contohnya ya, misalnya, ada klien yang setelah kita workshop
Heeh.
lalu, mereka bilang, "Oh, iya, kayaknya kita humility kita terlalu rendah."
Mmm.
Gitu, ya. Jadi, kurang kurang rendah hati gitu. Kurang kurang melayani, gitu, ya. Padahal kita tuh jualannya service, jadi kan kita harus melayani gitu misalnya. Jadi,
ee, ini itu inside-inside yang didapatkan dari workshop yang kita lakukan.
Oke.
Itu, beberapa contoh saja. Contoh-contoh lain itu masih banyak, yang lucu-lucu deh.
Oke. Jadi, proses untuk alignment ini eh dengan menggunakan pihak ketiga fasilitator akan membantu memunculkan hal-hal yang selama ini tersembunyi. "Oh, ternyata begini", gitu ya.
Oke, nah untuk tips bagi Sahabat Dynargie yang menyaksikan kita kali ini, Bu Vera. Proses alignment, apa yang harus dilakukan satu demi satu, silakan.
Ya yang pertama itu, eh, identity sama mindset harus jelas dan disepakati, jadi bukan cuman jelas ya, tapi harus disepakati harus buy in, ya. Yang kedua, harus meluangkan waktu, memastikan bahwa alignment ini terjadi. Yang ketiga memberi ruang kepada employee atau kepada manusia-manusianya untuk berkontribusi dan mengaplikasikan apa yang sudah disepakati bersama.
Oke.
Mantap.
Bu Vera, terima kasih untuk tips-nya.
Oke.
Sama-sama.
Baik. Terima kasih juga untuk Anda yang sudah menyaksikan ya, saksikan Power Tips di episode-episode selanjutnya. Saya, Daniel Wibowo sampai jumpa.
Sampai jumpa, semoga berguna, ya.

judul kursus: Alignment
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transkripsi: Oke, berikut transkripsi dari video tersebut:
Hai Teman-teman Dynargie, apa kabarnya? Sudah melakukan banyak tips di power tip series sebelum-sebelumnya. Kita punya episode baru kali ini ya, tentang alignment. Apa itu? Mari kita bahas bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera!
Halo! Apa kabar?
Kabar baik semuanya. Saya baik-baik aja, sehat-sehat. Alhamdulillah.
Sehat. Cantik, segar loh hari ini ya, kan?
Bu, terima kasih, Pak Daniel.
Jadi gini, Bu Vera, tentang alignment nih, kita mau cerita untuk teman-teman Dynargie kali ini. Ee.. kita mulai dengan apa sih sebenarnya alignment itu?
Alignment itu kalau diterjemahkan ke bahasa Indonesia kan artinya keselarasan ya, selaras. Selaras, oke. Ya. Kalau secara dictionary itu artinya jadi beberapa part ini itu berada di posisi yang tepat sesuai dengan interelasi dari posisi-posisi tersebut. Itu secara dictionary gitu ya.
Oke.
Kalau kita korelasikan ke company, ke perusahaan itu lebih ke ee company itu kan terdiri dari beberapa departemen. Betul. Ya. Lalu orang-orang dengan peranannya tertentu dengan posisi-posisi tertentu.
Heeh.
Nah ee keselarasan itu artinya adalah semua departemen atau semua peranan-peranan atau posisi, posisi ini berada di tempat yang tepat sehingga bisa bersama-sama nih barengan selaras ini menuju ee apapun itu yang yang, ingin dicapai.
Oke.
Ee Kenapa ini sangat dibutuhkan sih, alignment ini?
Nah, kalau enggak ada alignment ya, ini bisa-bisa nanti ya, masing-masing ini kerja sendiri-sendiri.
Jadi mungkin finance-nya ke kanan, biz-nya ke kiri.
Oh.
Supply chain-nya ke belakang, gitu ya. Ini enggak, enggak barengan karena enggak, enggak align gitu. Gitu. Oke. Nah, alignment ini tidak bisa tercapai kalau tidak masing-masing posisi atau peranan ini tidak mempunyai pengertian yang sama.
Tentang
Ya, tentang ada dua nih. Hmm. Pertama pengertian yang sama tentang tujuan yang akan dicapai. Jadi enggak jelas mau ke mana, gitu kan? Apa yang mau dicapai ini enggak jelas. Sehingga masing-masing enggak, bikin sendiri-sendiri gitu ya.
Oh.
Atau pengertian yang kedua adalah ee tidak ada pengertian yang sama terhadap apa yang diharapkan dari masing-masing departemen ya, terhadap departemen yang lain. Jadi misalnya si finance enggak tahu bisnis itu butuh apa aja dari finance. Gitu ya. Enggak tahu apakah apa yang diharapkan dari finance gitu. Ya. Sementara supply chain juga enggak tahu bisnis itu butuh apa aja. Gitu. Nah, kalau enggak, enggak ngerti, enggak saling mengerti ini juga tidak bisa tercapai alignment. Jadinya kan berantakan gitu ya. Hmm. Makanya sering kita dengar kampanye-kampanye yang bilang, "Kita tuh sudah punya goals, sudah punya values." kadang-kadang ya.
Hmm. Hmm.
Tapi kok enggak jalan ya, padahal values-nya udah di-print di tembok-tembok, udah di, udah di-email, udah segala macam, enggak jalan gitu. Nah, itu karena pengertiannya mungkin belum sama.
Oh, oke, pengertiannya belum sama. Baik. Nah, karena saking pentingnya si alignment ini, proses seperti apakah yang bisa dilakukan untuk bisa selaras ini Bu? Align.
Betul, ke sana kan ada prosesnya kan? Enggak mungkin semua everything in apa? Ee in life itu pasti ada prosesnya gitu kan ya? Jadi menuju ke sana itu pasti ada prosesnya gitu.
Oke. Align-nya. Iya.
Oke. Jadi memang punya ee apa namanya? Tujuan yang sama bahwa punya pola pikir yang sama. Jadi tercapai nih si tujuan dari perusahaannya, gitu ya.
Oke, mari kita share tipsnya Bu, bagaimana agar si perusahaan ini bisa memulai proses alignment-nya. Apa yang bisa dilakukan?
Oke, untuk memulai ya namanya juga pengertian yang sama ya. Nah, jadi yang pertama kita itu harus ee menentukan dulu identitas kita ini mau menjadi seperti apa? Kita mau membentuk identitas yang seperti apa? Oke. Kita, kita tentukan dulu.
Ya dan juga kita juga harus merumuskan ee goals yang harus dicapai itu apa? Apa saja goals yang harus dicapai gitu. Ya, itu step pertama.
Betul.
Step kedua kita harus memastikan bahwa identitas yang mau kita bentuk ini jelas dan mudah dimengerti oleh tim kita. Ya. Jadi jangan susah-susah panjang-panjang, orang enggak ngerti gitu ya. Jadi yang simpel, jelas, clear gitu ya, identitasnya ini. Dan juga yang namanya goals itu harus tadi spesifik.
Iya.
Sehingga orang juga clear jelas, "Oh saya harus mencapai apa?" Itu jelas gitu loh ya.
Nah, yang ketiga itu namanya juga kesamaan pengertian ya harus berkomunikasi. Jadi jangan cuman bosnya bikin goals, bikin identitas, bikin goal sendiri, timnya enggak ada yang tahu gitu ya. Nah, ini harus dikomunikasikan, didiskusikan supaya semua orang di company itu tahu, paling tidak punya the same understanding mengenai ee identitas yang ingin dibentuk dan tujuan yang ingin dicapai. Itu dulu aja. Hmm. Oke. Oke. Untuk memulai. Betul itu Bu?
Betul. Oh, oke.
Pastikan semua di company itu punya pengertian yang sama. Gitu dulu aja mulai. Iya. Itu dia ya. Silakan dimulai proses alignment-nya Teman-teman Dynargie, setelahnya apa langkah berikutnya tunggu di power tips selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih. Sampai jumpa lagi.
Teman-teman Dynargie terima kasih. Pastinya pastinya berguna ya. Saya Daniel Wibowo pamit, sampai jumpa.
Halo sahabat-sahabat Dynargie apa kabar anda? Saya Daniel Wibowo kembali bersama dengan Anda di Power Tips, masih tentang alignment melanjutkan di sesi sebelumnya, dan saya masih bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka, hai Bu Vera.
Hai.
Apa kabar?
Baik Pak. Gimana Pak Daniel, sehat?
Sehat, sehat. Ini masih berjuang dengan alignment ini untuk menyamakan, ee apa namanya semua teman-teman di kantor. Nah, ee melanjutkan yang kemarin Bu Vera, ya. Apakah ee, tips yang kemarin tentang alignment itu sudah langsung bisa dijalankan sih?
Ee kalau, kalau ditanya bisa atau enggak, jawabannya bisa.
Heeh.
gitu ya. Nah, kalau kemarin kan kita bicara The What, ya. What is the identity? What is the goals? Dan sama what is the process, what are the steps of the process gitu, ya.
Nah, hari ini kalau tanyanya bisa atau enggak menjalankannya. Kita maksudnya 'kan The How.
Heeh, betul.
Ya, bagaimana?
Nah bisa dijalankan, langsung bisa
ya. Nah, The How ini kita membutuhkan mindset alignment
untuk menjalankan yang kemarin kita bahas itu.
Barulah di sini mindset alignment. Kita bahas satu-satu Bu, kalau mindset-nya sendiri sebenarnya apa itu Bu?
Nah, ee, mindset itu sebetulnya pola pikir ya, kalau terjemahin itu pola pikir. Apa sih pola pikir atau mindset ini? Ee, ini adalah dasar, dasar, yang kita kita pakai dalam proses kita berpikir gitu, ya. Jadi karena ini pola pikir bukan sifat,
ya,
Heeh.
maka mindset itu sebetulnya bisa pindah-pindah bisa kita rubah-rubah gitu ya. Ee, jadi contohnya misalnya, orang sales sama orang ee, manufaktur, ya. Contohnya misalnya saya orang sales, Pak Daniel di manufakturing gitu, ya.
Oke.
Nah, dalam saya melakukan sales, ya. 'Kan kalau sales itu 'kan pasti yang di yang caranya itu 'kan sudah dicoba, pokoknya coba dulu aja.
Iya.
Iya. Iya, iya.
Ya.
Deke- deketin dulu aja, semua pintu diketok.
Betul.
gitu ya.
Maju terus pokoknya.
Maju terus, and never give up gitu.
Heeh.
Nah, kalau production, di manufacturing itu kan beda. Cara kerjanya kan harus mengikuti peraturan.
Mmm. Hmm.
Ya,
harus mengikuti prosedur. Cara bikinnya enggak boleh salah gitu kan harus benar, gitu.
Nah,
jadi mindset-nya kan berbeda, gitu.
Kalau misalnya one day misalnya contohnya, perusahaan tersebut ee, kebanyakan barang, gitu ya. Jadi Pak Daniel mesti bantuin saya nih jualan.
Oh, oke.
Nah kalau Pak Daniel bantuin saya jualan kan mindset-nya Pak Daniel enggak bisa sama dengan waktu Anda melakukan ee, me- melakukan produksi.
Oh, oke, oke.
Iya 'kan? Karena, kalau peraturannya gimana, caranya gimana, SOP-nya gimana? Kalau di situ enggak ada SOP gitu kan pokoknya.
Enggak lakunya, doang nanti ya.
Oke.
Iya 'kan?
Heeh, heeh.
Heeh, sebalikny, kalau misalnya nih, kampanyenya kekurangan barang, saya diminta bantuin dulu nih bagian produksi. Bantuin Pak Daniel, gitu ya. Nah, saya enggak bisa pakai mindset yang pokoknya coba dulu enggak bisa, saya harus mengikuti peraturan yang ada. Kan gitu,
ya. Jadi mindset ini harus ee, berubah-rubah sesuai dengan situasi yang kita hadapi saat itu, gitu mindset.
Oke,
Nah, ee kalau kita hubung, eh. Silahkan.
Di, di Dynargie itu kita punya tools ya untuk, mem- memotret ya, kita sebutnya memotret,
Heeh.
ee, mindset kita. Gitu, ya, so, ini namanya di-be-do. Jadi di Dynargie kita, Heeh, di-be-do. Di Dynargie kita me- melihat mindset itu bisa di-cluster ya, cluster-nya ada tiga cluster. Be-do, di bawah cluster masing-masing ini nanti ada elemen-elemennya gitu, ya. Apa aja sih bisa do? Jadi, ee, be mindset itu adalah mindset yang fokusnya kepada, per- kepada tujuan, ya. Nah dia, orientasinya ke masa lalu.
Hmm.
Jadi kalau misalnya nih, coba lihat datanya dulu kemarin gimana, historical datanya. Coba lihat peraturannya gimana, policy-nya gimana? Nah, itu adalah mindset yang B.
Heeh.
Gitu, ya. Sedangkan C, itu, ee fokusnya kepada people, kepada orang.
Betul.
ya, orientasinya pada masa saat ini. Jadi employee engagement, ee, apa? Itu semua tuh termasuknya di-stay ee, mindset. Gitu, ya saat ini gimana gitu. Nah, kalau do mindset ini orientasinya kepada masa depan, fokusnya kepada result, hasil.
Hmm.
Betul, ya. Jadi kalau misalnya do mindset tuh yang gini. Sudah deh pokoknya kita coba dulu.
Iya. Iya, iya.
Ya. "Nanti gimana hasilnya kita lihat aja, pokoknya coba dulu", gitu do mindset, ya.
Nah, kita mungkin bisa lihat kalau, kita bandingin itu contohnya generasi baby boomers,
Heeh.
ya yang, orang tua kitalah gitu.
Nah, mereka itu mindset-nya lebih ke B. Makanya mereka sering ngomong, "Zaman ku dulu", gitu ya,
"Jaman gue".
Iya.
gitu nih. Itu B mindset.
Heeh.
Ya. Sementara kalau anak-anak millennial, itu mindset-nya do. "Udah pokoknya coba dulu", "udah pokoknya kerja dulu". Makanya penuh startup.
Oh, oke.
ya. Start up itu kan enggak bisa pakai mindset B, enggak, karena enggak ada enggak ada historikal-nya. Jadi mereka pakainya mindset Do. Just do it.
Heeh.
Hm.
Nah, apa hubungannya sih mindset ini dengan alignment, Vera?
Nah, dalam tadi kalau kita balik lagi ke yang kemarin ya, identity goals dan proses gitu, ini kan kerjaan tim. Kita kan enggak sendirian.
Betul.
Iya 'kan. Dalam kita melalui proses untuk mencapai goals itu kita enggak bisa sendirian. Kita sama-sama tim.
Betul.
Nah, tim ini, mindset-nya juga harus online.
Jadi enggak bisa saya kerja sama-sama Pak Daniel, saya pakai do mindset, Pak Daniel pakai B mindset, itu agak kacau nanti prosesnya.
Enggak jalan-jalan prosesnya. Betul, betul.
Gitu, jadi harus align juga mindset-nya.
Oke, nah ee, karena ini tim dalam sebuah organisasi, apa yang bisa dilakukan perusahaan agar seluruh bagian dari mereka punya mindset yang sama ini.
Ee, kalau tips ya nomor satu kan kita harus menganalisa, ya. Analisa situasi, jadi contohnya misalnya, hari ini pagi saya ada meeting, ee, mau ngomongin mengenai inovasi ke depan bagaimana.
Oke.
Oke.
Siang, saya nanti ada meeting mengenai compliance,
Heeh.
gitu.
Nah, pagi, saya harus bisa menganalisa. "Oke, pagi ini karena mau ngomongin inovasi, ya something new yang, ee orientasinya ke future, maka saya harus pakai mindset yang do, karena enggak ada datanya. Namanya juga inovasi.
Iya.
Iya 'kan? Jadi saya harus pakai mindset yang do dan harus dipastikan, tim yang akan, ada di meeting ini untuk ngomongin inovasi, ya itu harus semuanya punya mindset yang sama. Online punya do mindset.
Heeh.
gitu.
Ya. Sudah eksperimen dulu aja, kaya contohnya, contohnya apa ya? Ee, Apple mungkin. Apple itu 'kan ada iPhone
Heeh. Hmm.
satu, dua, tiga, empat, sekarang sudah sampai 12 gitu ya. Nah, itu 'kan ya kan. Jadi sudah pokoknya, launch aja dulu nanti marketnya bilang apa? Keluar lagi version yang berikutnya, gitu 'kan. Ya itu pakai do makanya inovasi.
Heeh, heeh.
gitu. Ya. Nah, siang, pada saat saya meeting compliance, saya 'kan enggak bisa pakai mindset yang, "Udah pokoknya kerjaan dulu", habis. Saya harus mengacu kepada pro- policy,
Heeh. Hmm.
mengacu kepada, ee, apa namanya? Ee, prosedur, dia kan peraturan perusahaan, tata nilai dan sebagainya. Nah, jadi, saya harus pakai mindset yang B.
Oh.
gitu.
Oke, iya.
Dan tim saya yang nanti ngomongin mengenai compliance juga harus online semuanya, mindset-nya mindset B.
Heeh.
Gitu. Jadi memang, kalau ditanya tips nomor satu, kita harus menganalisa dulu situasinya,
Heeh.
ya. Situasinya apa, lalu ee mindset yang tepat untuk situasi ter-situasi tersebut masing-masing situasi itu apa? Ya, analisa jadinya. Yang kedua, kita harus secara sadar, bisa pindah-pindah mindset.
Heeh.
Ya, lincah gitu ya. Oh, meeting ini mindset-nya ini, meeting itu mindset-nya itu, gitu, ya. Nah yang ketiga, menterjemahkan mindset tersebut ke behavior kita.
Oke, baik.
Karena kan yang, yang yang nanti eee, apa ya, yang nanti betul-betul menghasilkan kan itu adalah behavior kita. Mindset tuh masih di dalam kepala belum ada hasil apa-apa. Tapi begitu kita, melakukan sesuatu, maka akan menjadi, ee, outcome-nya ada, hasilnya ada gitu ya. Jadi kita harus menterjemahkan si mindset ini kepada behavior. Kalau mindset-nya udah tepat diharapkan behavior-nya juga menjadi tepat.
Oh.
Oke. Betul.
Baik. Sebelum kita akhiri kita re-cap lagi tips-nya Bu Vera, untuk punya alignment mindset ini?
Ya, jadi mindset ee nomor satu tadi, analisa dulu,
Heeh.
ya, situasinya apa, lalu, ee mindset yang tepat untuk situasi tersebut, masing-masing situasi itu apa. Ya analisa jadinya. Yang kedua, kita harus secara sadar bisa pindah-pindah mindset.
Heeh.
Ya, lincah gitu, ya. Oh, meeting ini mindset-nya ini, meeting itu mindset-nya itu, gitu ya. Nah yang ketiga, menterjemahkan mindset tersebut ke behavior kita.
Oke.
Karena kan yang yang nanti, ee, apa ya yang nanti betul-betul menghasilkan kan itu adalah behavior kita. Mindset tuh masih di dalam kepala belum ada hasil apa-apa, tapi begitu kita melakukan sesuatu, maka akan menjadi ee, outcome-nya ada, hasilnya ada.
Betul, betul.
Gitu. Ya. Jadi kita harus menterjemahkan si mindset ini kepada behavior. Kalau mindset-nya udah tepat, diharapkan behavior-nya juga menjadi tepat.
Oh.
Oke.
Betul.
Baik. Sebelum kita akhiri kita recap lagi tipsnya Bu Vera, untuk punya alignment mindset ini?
Ya, jadi mindset, heeh, nomor satu tadi analisa dulu,
Heeh.
ya, situasinya apa? lalu ee, mindset yang tepat untuk situasi tersebut. Masing-masing situasi itu apa? Ya analisa jadinya. Yang kedua, kita harus secara sadar bisa pindah-pindah mindset.
Heeh.
Ya lincah, gitu ya. Oh, meeting ini mindset-nya ini, meeting itu mindset-nya itu gitu ya. Nah yang ketiga menterjemahkan mindset tersebut ke behavior kita.
Oke. Baik.
Karena 'kan yang yang yang nanti eee apa ya? yang nanti betul-betul menghasilkan kan itu adalah behavior kita. Mindset itu masih di dalam kepala belum ada hasil apa-apa. Tapi begitu kita melakukan sesuatu, maka akan menjadi, ee, outcome-nya ada, hasilnya ada gitu.
Betul, betul.
Jadi kita harus menterjemahkan si mindset ini kepada behavior. Kalau mindset-nya sudah tepat diharapkan behavior-nya juga menjadi tepat.
Oh.
Oke.
Baiklah. Sahabat Dynargie juga, terima kasih. Saya Daniel Wibowo sampai jumpa.
Terima kasih. Semoga berguna.
Baiklah sahabat Dynargie juga terima kasih. Saya Daniel Wibowo sampai jumpa.
Baik, berikut ini adalah transkripsi video tersebut:
Halo teman-teman Dynargie, apa kabar Anda? Ya, saya Daniel Wibowo kembali bertemu dengan Anda di Power Tips masih tentang alignment. Ingat minggu sebelumnya kita sudah membahas tentang mindset dan di belakang ada bocoran tentang bahwa mindset harus diterjemahkan ke dalam behavior. Bagaimana caranya? Kita langsung tanyakan ya pada Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera!
Halo, apa kabar? Semoga baik semuanya.
Iya, Bu Vera, sehat-sehat?
Sehat.
Baik Bu Vera, ee menterjemahkan mindset ke behavior nih, ini menjadi PR tersendiri. Sebelum kita cari tahu caranya, behavior sendiri sebenarnya apa sih?
Behavior kalau bahasa Indonesia-nya lagi-lagi tuh perilaku.
Oke.
Ee jadi bagaimana kita berperilaku atau bertingkah laku.
Heeh.
Ee mostly dalam situasi pada saat kita berkomunikasi karena kalau balik lagi kita mengelola pekerjaan di kantor itu kan kita kan berhubungan dengan banyak pihak.
Heeh.
Ya, apakah ke bawah, ke atas, ke samping, gitu. Iya iya. Nah, jadi memang kita selalu berkomunikasi di mana di situ ada verbal dan nonverbal.
Oke.
Nah, jadi behavior kita ini memang ee mmm dalam hal kita berkomunikasi.
Oh oke. Nah, ee cara menterjemahkannya sendiri seperti apa? Dari mindset menjadi perilaku?
Nah, kenapa, kenapa harus diterjemahkan ke perilaku? Karena kan memang yang menghasilkan itu adalah perilakunya. I see, betul.
Karena kemarin sudah bilang bahwa mindset itu adanya di sini,
Hmm.
sedangkan perilaku itu yang kita lakukan sehingga terjadi sesuatu atau terjadi perubahan, ya.
Nah, ee perilaku sendiri itu sangat dipengaruhi oleh mindset sebetulnya.
Hmm.
Jadi kalau misalnya contoh kemarin ya kita kan pakai compliance sama situasi compliance sama situasi inovasi, ya. Nah, pada saat kita mau bicara mengenai compliance itu situasinya memang kita mau ee make sure enggak ada pelanggaran gitu ya, sehingga kan kemarin mindset yang dipakai adalah be mindset. Betul. di mana ee kita harus mengacu kepada peraturan perusahaan atau policy gitu ya, sehingga behavior yang keluar adalah pada saat meeting kita akan bilang, "Oh coba kita review dulu.
Iya.
Apa solusinya gimana? Peraturan perusahaan gimana? Values-nya gimana? Hmm. Coba kita cek dulu apakah ini akan melanggar apa enggak?" Gimana supaya kita tidak melanggar sehingga hasil yang tercapai adalah terjadinya kepatuhan. Jadi tidak ada pelanggaran, gitu ya.
Hmm.
Sedangkan kalau situasi inovasi di mana kita mau menghasilkan sesuatu yang baru, hmm. maka kan mindset-nya be eh mindset-nya do.
Mindset-nya do, betul.
Iya.
Mindset-nya do yang kita mau sudah coba dulu aja, ya. Sehingga behavior yang keluar adalah kita mesti eksekusi nih. Hmm. Ya, kita mesti coba gitu. Enggak usah perfect enggak apa-apa, tapi kita coba dulu. Maka yang terjadi adalah kita sama-sama bikin execution plan, sehingga terjadi betul-betul eksekusi dan dari eksekusi ini namanya inovasi ya. Kita akan mendapatkan insight-insight baru,
Oke.
yang bisa kita pakai nanti untuk version yang berikutnya.
Oh, oke. Ke sana kan ada prosesnya kan? Enggak mungkin semua everything in apa ee in life itu pasti ada prosesnya, gitu kan ya? Jadi menuju ke sana itu pasti ada prosesnya gitu.
Oke. Align-nya. Iya.
Oke. Jadi memang punya ee apa namanya? Tujuan yang sama bahwa punya pola pikir yang sama. Jadi tercapai nih si tujuan dari perusahaannya, gitu ya.
Oke, mari kita share tipsnya Bu, bagaimana agar si perusahaan ini bisa memulai proses alignment-nya. Apa yang bisa dilakukan?
Oke, untuk memulai ya namanya juga pengertian yang sama ya. Nah, jadi yang pertama kita itu harus ee menentukan dulu identitas kita ini mau menjadi seperti apa? Kita mau membentuk identitas yang seperti apa? Oke. Kita, kita tentukan dulu. Ya dan juga kita juga harus merumuskan ee goals yang harus dicapai itu apa? Apa saja goals yang harus dicapai gitu. Ya, itu step pertama. Step kedua kita harus memastikan bahwa identitas yang mau kita bentuk ini jelas dan mudah dimengerti oleh tim kita. Ya. Jadi jangan susah-susah panjang-panjang, orang enggak ngerti gitu ya. Jadi yang simpel, jelas, clear gitu ya, identitasnya ini. Dan juga yang namanya goals itu harus tadi spesifik.
Iya.
Sehingga orang juga clear jelas, "Oh saya harus mencapai apa?" Itu jelas gitu loh ya. Nah, yang ketiga itu namanya juga kesamaan pengertian ya harus berkomunikasi. Jadi jangan cuman bosnya bikin goals, bikin identitas, bikin goal sendiri, timnya enggak ada yang tahu gitu ya. Nah, ini harus dikomunikasikan, didiskusikan supaya semua orang di company itu tahu, paling tidak punya the same understanding mengenai ee identitas yang ingin dibentuk dan tujuan yang ingin dicapai. Itu dulu aja. Hmm. Oke. Oke. Untuk memulai. Betul itu Bu?
Betul. Oh, oke.
Pastikan semua di company itu punya pengertian yang sama. Gitu dulu aja mulai. Iya. Itu dia ya. Silakan dimulai proses alignment-nya Teman-teman Dynargie, setelahnya apa langkah berikutnya tunggu di power tips selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Terima kasih.
Semoga berguna.
Oke, saya Daniel Wibowo di sini. Terima kasih, sampai jumpa.
Oke.
Halo teman-teman Dynargie, ketika Anda menyaksikan video ini, saya yakin Anda sudah menyaksikan video sebelumnya tentang alignment. Kita sudah membahas tentang identity, mindset, dan juga behavior-nya ya. Pada video kali ini kita akan cari tahu, bagaimana kah menerapkanya dalam organisasi, dalam sebuah perusahaan. Untuk itu saya kembali menyapa konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai, Bu Vera.
Hai.
Apa kabar Bu?
Baik.
Sehat.
Baik, Bu Vera. Kita sudah membahas tentang eh alignment ini ya, di video-video sebelumnya. Sebelum kita lanjutkan tentang proses menerapkannya seperti apa? Kita rangkum dulu, Bu. Silakan.
Ya.
Oke. Dari tiga video yang kemarin ya,
Heeh.
yang pertama kan mengenai identity alignment.
Iya.
Jadi kita harus jelas, ya dan sepakat. Apakah identitas yang harus yang mau kita bentuk.
Mmm.
Gitu 'kan. Ya.
Nah, apakah kita ingin menjadi company yang inovatif, ataukah kita mau menjadi company yang global, atau kita mau jadi company yang peduli dengan ee lingkungan misalnya? Kita mesti jelas, gitu ya.
Kalau enggak jelas nanti bisa-bisa, ee kampanyenya, nih orang-orangnya juga bingung. Enggak tahu nih mau ke mana, enggak tahu identitasnya yang mau dibentuk seperti apa. Jadi, ini penting sekali bahwa identitas yang ingin dibentuk itu seperti apa itu penting banget untuk disepakati, bukan cuma dimengerti, ya.
Oke.
Lalu, habis itu yang kedua tadi mengenai mindset.
Mindset, iya.
Iya, nah, mindset itu, setelah kita tahu identitas yang ingin dibentuk seperti apa, kita harus tahu mindset apa, nih, yang perlu dimiliki supaya bisa membentuk identitas yang diinginkan tadi.
Heeh.
Ya. Contohnya tadi, kalau kita mau dikenal sebagai company yang inovatif, artinya kan kita mengeluarkan, ee solusi-solusi baru, gitu.
Betul.
ya. Berarti mindset yang harus dimiliki itu kita harus punya experimental mindset.
Mmm.
Supaya familiar dengan hal-hal baru, kan?
Betul.
Ya, jadi harus sesuai nih mindset-nya, ee untuk mencapai, identi- identitasnya dan ini juga harus align,
ya karena kalau enggak align maka identitasnya tidak terbentuk,
kan orang-orangnya mindset-nya beda-beda. Yang satu eksperimen, yang satu "dijagain dulu", yang satu, Hmm.
Mana-mana, ya. Heeh. Betul, betul.
Gitu ya. Identitasnya gitu. ya atau kalau terbentuk pun, lama sekali.
ya. Yang ketiga, itu mengenai behavior alignment. Iya, siap. Jadi kalau sudah eh identitasnya sudah jelas, mindset-nya sudah tahu mau apa yang harus ada, lalu harus diterjemahkan menjadi behavior. Ya kan? Nah, ini, kalau sudah behavior-nya sudah align, maka komunikasinya juga bisa lebih cepat.
Mmm.
Meeting enggak perlu 1 jam. 10 menit selesai cukup gitu. Ya, jadi enggak perlu lama-lama meeting-nya.
Heeh.
Ya. Dan juga kalau misalnya atasan itu minta solusi, atau minta usulan ke ke, subordinate-nya. Maka si subordinate itu sudah siap dengan solusi-solusi. Sudah terbiasa ramat dengan solusi. Enggak cuma nungguin bos.
Betul.
Salah satu.
Nah, ini kalau enggak terjadi ee behavior alignment yang terjadi tuh bisa, seringkali terjadi miscommunication ya. Lalu sehingga pace-nya tuh jadi lebih lambat. Ya otomatis efis- fisien-nya juga rendah.
Oke.
Betul.
Terlalu bingung siapa yang mau gantiin, nih, gitu.
Iya, tiba-tiba hilang nih, ada gap-nya gitu ya.
Betul.
Oke. Nah, ketika ee untuk mencapai ini Bu Vera, identity, mindset, dan juga behavior-nya align, bagaimana proses yang dijalankan? Apakah bisa dijalankan sendiri oleh organisasi tersebut atau seperti apa idealnya?
Kalau ditanya bisa atau enggak jalanin sendiri? ya, bisa aja.
Heeh.
Hanya ee, hanya keuntunganya kalau menggunakan konsultan ya, itu ada beberapa hal, ya. Yang pertama itu biasanya ee peserta, ya itu akan lebih terbuka, kalau dengan fasilitator.
Orang luar gitu, ya. Heeh.
Heeeh.
Bisa lebih terbuka lebih open, lebih mau cerita gitu, karena fasilitator itu biasanya sudah punya tools-tools yang memang didesain ee membuat peserta itu lebih bisa cerita lebih banyak.
Iya.
Gitu ya.
Nah, ee, dari, kalau kita bertanya dengan menggunakan tools-tools juga gitu itu, itu sangat membantu.
Lalu, yang kedua juga hidden issues yang selama ini mungkin enggak pernah dibicarakan, dilupakan atau sengaja ah, enggak enak deh ngomonginnya, gitu ya.
Oke.
Nah, dengan fasilitator itu enggak ada ampun. Pasti harus dibahas
Pasti.
gitu ya. Harus dibawah ke atas meja semuanya. Nah, secara a- eh akan ngelupas. "Oke, solusinya apa untuk setiap issue" gitu ya.
Oke.
Lalu juga, insight itu akan lebih banyak didapatkan. Itu dengan cara-cara fasilitator itu ee memprovoke ya, menggali itu membuat nanti ada inside-inside baru yang, "Oh, iya selama ini enggak pernah kepikiran"
gitu ya. Jadi, ini, ee, salah satu salah tiga gitu tadi ada tiga ya. Dan yang keempat itu dengan adanya fasilitator itu semua ends pasti ditutup, jadi closing ends itu pasti semuanya ke-cover.
Mmm.
Iya, enggak akan ada yang kita tinggalin gitu, pasti akan semuanya kalau yang ini gimana? Gitu, ya. "Make sure semuanya itu dibahas, didiskusikan dan solusinya tuh apa?" gitu ya.
Oke. Betul, betul.
Pengalaman Bu Vera. Keuntunganya kalau,
Oke.
Pengalaman saya dengan beberapa klien itu, ee, contohnya ya, misalnya, ada klien yang setelah kita workshop
Heeh.
lalu, mereka bilang, "Oh, iya, kayaknya kita humility kita terlalu rendah."
Mmm.
Gitu, ya. Jadi, kurang kurang rendah hati gitu. Kurang kurang melayani, gitu, ya. Padahal kita tuh jualannya service, jadi kan kita harus melayani gitu misalnya. Jadi,
ee, ini itu inside-inside yang didapatkan dari workshop yang kita lakukan.
Oke.
Itu, beberapa contoh saja. Contoh-contoh lain itu masih banyak, yang lucu-lucu deh.
Oke. Jadi, proses untuk alignment ini eh dengan menggunakan pihak ketiga fasilitator akan membantu memunculkan hal-hal yang selama ini tersembunyi. "Oh, ternyata begini", gitu ya.
Oke, nah untuk tips bagi Sahabat Dynargie yang menyaksikan kita kali ini, Bu Vera. Proses alignment, apa yang harus dilakukan satu demi satu, silakan.
Ya yang pertama itu, eh, identity sama mindset harus jelas dan disepakati, jadi bukan cuman jelas ya, tapi harus disepakati harus buy in, ya. Yang kedua, harus meluangkan waktu, memastikan bahwa alignment ini terjadi. Yang ketiga memberi ruang kepada employee atau kepada manusia-manusianya untuk berkontribusi dan mengaplikasikan apa yang sudah disepakati bersama.
Oke.
Mantap.
Bu Vera, terima kasih untuk tips-nya.
Oke.
Sama-sama.
Baik. Terima kasih juga untuk Anda yang sudah menyaksikan ya, saksikan Power Tips di episode-episode selanjutnya. Saya, Daniel Wibowo sampai jumpa.
Sampai jumpa, semoga berguna, ya.

judul kursus: Agile Leadership
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Why?
lesson: Mengapa Agile Leadership Itu Penting?
transkripsi: Oke, berikut adalah transkripsi video tersebut:
Halo, Teman-teman Dynargie! Apa kabar Anda? Ya, saya Daniel Wibowo kembali bertemu dengan Anda di Power Tips. Bersama dengan Dynargie Indonesia masih bersama saya Daniel Wibowo. Kali ini kita akan melanjutkan beberapa episode yang lalu pernah membahas tentang VUCA ya, bagaimana mindset yang harus dimiliki seorang leader terkait dengan VUCA ini. Nah, episode kali ini dan beberapa episode ke depan kita akan membahas tentang bagaimana sih si mindset ini dituangkan menjadi behavior-nya dalam kehidupan sehari-hari. Si leader ini harus ngapain, gitu ya? Saya bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera!
Halo, halo semuanya. Salam sehat.
Iya, salam sehat semuanya. Semoga tetap sehat dan tetap agile. Katanya sih begitu kan, ya? Yang sering muncul akhir-akhir ini tuh agile leadership gitu. Betul. Kalau kita kaitkan dengan VUCA, Bu Vera, seperti apa sih sebenarnya?
Kaitannya ya? Iya memang agile itu kan sebetulnya ada karena VUCA gitu ya. Hmm. Nah, VUCA itu kalau kita tahu everybody udah, ini layaknya tahu VUCA ya. VUCA itu kan V-nya volatility di mana unpredictable Oke. gitu ya. Semuanya unpredictable. Lalu uncertainty itu kita tidak punya clarity kejelasan terhadap situasi yang sedang terjadi.
Hmm.. hmm..
Jadi, gini apa gitu sih? Gitu, bingung. Ya. Itu, itulah VUCA gitu. Heeh.
Nah, jadi kalau kita ee rumuskan tuh VUCA itu sebenarnya sebuah situasi di mana perubahan yang tidak bisa diduga itu berubah secara konstan.
Oh, ada konstannya.
Ya, terjadi secara konstan. Heeh heeh.
Ya. Jadi perubahan yang tidak bisa diduga terjadi secara terus-menerus, konstan, menjadi new normal.
Heem.
Iya.
Gitu kan? Itu yang terjadi saat ini gitu. Nah ee mmm itulah VUCA. Nah, kaitannya apa sih dengan agile, dengan being agile?
Nah, kalau kita bicara mengenai VUCA, itu yang harus di dalam menghadapi VUCA, apa saja sih yang perlu kita hindari? Heeh.
Ya. Yang perlu kita hindari itu kan being traditional. Ya. Jadi kekeh sama yang kemarin-kemarin tuh udah jalan kok. Ya, kekeh gitu terus. Seharusnya dulu mungkin enggak VUCA, sekarang VUCA. Nah, ini kan jadi enggak match. Oh, iya.
Betul.
Lalu juga ee approach yang dilakukan di sebuah perusahaan itu mungkin juga sudah jadul, sudah kuno, sudah enggak lagi bisa dipakai untuk menghadapi VUCA. Kalau dulu ee ekonomi krisis itu terjadi 10 tahun, 9 tahun sekali, sekarang terjadinya 3 tahun sekali.
Iya.
Iya.
Itu kan menjadi berbeda dong strateginya harus seperti apa. Day to day work-nya harus seperti apa? Bikin strateginya harus gimana? Itu enggak bisa lagi sama.
Hmm.
Nah, impact terhadap situasi ini tuh apa aja? Nah, kalau kita lihat ya, impact-nya itu kan orang menjadi anxious.
Oh, iya.
He eh, he eh. Khawatir, takut gitu.
Ee exactly ya, takut tuh ya. Lalu karena mereka gelisah, maka mereka menjadi demotivasi.
Ya, kerja itu, ee iya enggak sih ya? Karena bingung, anxious, otomatis jadi demotivasi.
Betul.
Oke.
Career enggak jelas.
Ya, kalau dulu career path tuh kelihatan jelas, kalau sekarang tuh iya apa enggak ya? Besok masih kerja di sini apa enggak ya? Masih ada enggak nih company? Gitu ya. Itu menjadi pertanyaan terus-menerus.
Hmm.. hmm..
Lalu ee transformasi yang terus-terusan berubah.
Ya, sehingga kan dia menjadi ee bingung, ya. Menjadi, tadi anxious lagi, kembali lagi. Betul.
Betul, betul, betul. Heeh.
Jadi harus align.
Hmm.
Sedangkan kalau develop juga ini harus align. Komitmen juga bahwa saya commit untuk men-develop, dan yang mau di-develop pun punya komitmen bahwa dia juga akan actively terlibat. Dia akan benar-benar belajar.
Oke.
Nah, itulah terjadi ee alignment di situ. Oke. Ya. Jadi yang ketiga, kedua belah pihak harus punya komitmen.
Oke.
Sama-sama berkomitmen bahwa misalnya tadi situasi krisis, maka komitmennya dua-duanya. Saya yang nge-lead, maka ee mereka yang ngikutin atau sebaliknya. Iya. Iya, iya, iya.
Oh.
Jadi harus align.
Hmm.
Sedangkan kalau men-develop juga ini harus align. Komitmen juga bahwa saya commit untuk men-develop dan yang mau di-develop pun punya komitmen bahwa dia juga akan actively terlibat. Dia akan benar-benar belajar. Hmm.
Oke.
Itu dia power tips yang bisa langsung Anda aplikasikan agar behavior tim Anda juga align sesuai dengan mindset yang juga sudah align sebelumnya ya. Kita akan akhiri di sini. Jangan lupa untuk ikuti kembali power tips selanjutnya masih tentang alignment, ada satu episode lagi. Apa yang akan kita bahas, tunggu di episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Yes, sama-sama. Terima kasih juga sudah mendengarkan.
Sahabat Dynargie, terima kasih. Kita ketemu di episode selanjutnya. Sampai jumpa.

judul kursus: Agile Leadership
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: What?
lesson: Apa Itu Agile Leadership?
transkripsi: Masih di Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia, kita sedang membicarakan tentang agile leadership. Buat Anda yang sudah menonton episode sebelumnya, ya, kita sudah membahas tentang kenapa sih penting gitu, ya. Karena ternyata dampak dari kondisi VUCA adalah pada manusianya, pada people-nya, ya. Jadi, kenapa penting si agile leadership ini dibutuhkan agar bisa mengatasi tantangan-tantangan tersebut. Pertanyaan besarnya adalah seperti apa, sih, si leader yang agile ini? Kita tanyakan kepada konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka, Hai Bu Vera!
Halo.
Salam sehat.
Salam sehat, ya. Kita sudah membahas tentang eh alignment ini, ya, di video-video sebelumnya. Sebelum kita lanjutkan tentang proses menerapkannya seperti apa, kita rangkum dulu Bu, silakan.
Iya.
Oke, dari tiga video yang kemarin, ya.
Heeh.
Yang pertama kan mengenai identity alignment.
Iya.
Jadi, kita harus jelas, ya, dan sepakat. Apakah identitas yang harus, yang mau kita bentuk?
Hmm.
Gitu kan, ya.
Nah, ehm, apakah kita ingin menjadi company yang inovatif, ataukah kita mau menjadi company yang global, atau kita mau jadi company yang peduli dengan ee lingkungan misalnya? Kita mesti jelas, gitu. Ya.
Kalau enggak jelas, nanti bisa-bisa, ee, company-nya, nih, orang-orangnya juga bingung. Enggak tahu, nih, mau ke mana, enggak tahu identitasnya yang mau dibentuk seperti apa. Jadi, ini penting sekali bahwa identitas yang ingin dibentuk itu seperti apa? Itu penting banget. Untuk disepakati bukan cuma dimengerti ya.
Oke.
Lalu, habis itu yang kedua tadi mengenai mindset.
Mindset, iya.
Iya. Nah, mindset itu setelah kita tahu identitas yang ingin dibentuk seperti apa, kita harus tahu mindset apa nih yang perlu dimiliki supaya bisa membentuk identitas yang diinginkan tadi.
Hmm.
Ya. Contohnya tadi, kalau kita mau dikenal sebagai company yang inovatif, artinya kan kita mengeluarkan ee, solusi-solusi baru gitu.
Betul.
ya. Berarti mindset yang harus dimiliki itu, kita harus punya experimental mindset.
Mmm.
Supaya familiar dengan hal-hal baru, 'kan?
Betul.
Ya, jadi harus sesuai, nih, mindset-nya, ee, untuk mencapai identi- identitasnya, dan ini juga harus align
ya. Karena kalau enggak align, maka identitasnya tidak terbentuk, kan orang-orangnya mindset-nya beda-beda. Yang satu eksperimen, yang satu "Dijagain dulu", yang satu,
Iya. Iya, iya, iya. Betul, betul.
Gitu, ya. Identitasnya, gitu ya, atau kalau terbentuk pun lama sekali.
Mmm.
Ya. Yang ketiga, itu, mengenai behaviour alignment. Iya, siap. Jadi kalau sudah, ee identitasnya sudah jelas, mindset-nya sudah tahu mau apa yang harus ada, lalu harus diterjemahkan menjadi behavior. Ya, 'kan?
Oke.
Nah, ini, hmm kalau sudah behavior-nya sudah align, maka komunikasinya juga bisa lebih cepat.
Meeting enggak perlu 1 jam. 10 menit selesai cukup gitu. Ya, jadi enggak perlu lama-lama meeting-nya.
Heeh.
Ya, dan juga kalau misalnya atasan itu minta solusi, atau minta usulan ke ke subordinate-nya, maka si subordinate itu sudah siap dengan solusi-solusi. Sudah terbiasa ramah dengan solusi, enggak cuma nungguin bos.
Betul.
Salah satu.
Nah, ini kalau enggak terjadi ee behavior alignment yang terjadi tuh bisa, sering kali terjadi miscommunication. Ya. Lalu sehingga, pace-nya tuh jadi lebih lambat. Ya, otomatis efis- fisien-nya juga rendah.
Oke.
Betul.
Terlalu bingung siapa yang mau gantiin, nih, gitu.
Iya, tiba-tiba hilang, nih. Ada gap-nya gitu, ya.
Iya.
Oke. Nah, ketika, ee untuk mencapai ini, Bu Vera, identity, mindset, dan juga behavior-nya align. Bagaimana proses yang dijalankan? Apakah bisa dijalankan sendiri oleh organisasi tersebut atau seperti apa idealnya?
Kalau ditanya bisa atau enggak jalanin sendiri? Ya, bisa aja.
Heeh.
Eee, hanya ee, hanya keuntungannya kalau menggunakan konsultan, ya, itu ada beberapa hal, ya. Yang pertama itu, biasanya, ee, peserta, ya, itu akan lebih terbuka kalau dengan fasilitator.
Ooh.
Lebih open, lebih mau cerita, gitu. Karena fasilitator itu biasanya sudah punya tools-tools yang untuk memang didesain, ee, membuat peserta itu lebih bisa cerita lebih banyak.
Iya.
Gitu, ya.
Nah, ee dari, kalau kita bertanya, dengan menggunakan tools-tools juga, gitu. Itu, itu sangat membantu.
Lalu yang kedua, juga hidden issues yang selama ini mungkin enggak pernah dibicarakan, dilupakan, atau sengaja, "Ah, enggak enak deh, ngomonginnya", gitu ya.
Oke.
Nah, dengan fasilitator itu enggak ada ampun. Pasti harus dibahas, gitu ya. Harus dibawa ke atas meja semuanya.
Pasti, harus.
gitu ya. Akan ngelupas, "Oke, solusinya apa untuk setiap issue?", gitu ya.
Oke.
Betul. Pengalaman, Bu Vera, keuntunganya kalau,
Oke.
Pengalaman saya dengan beberapa klien itu, eh, contohnya ya, misalnya ada klien yang setelah kita workshop.
Heeh.
lalu mereka bilang, "Oh, iya, kayaknya kita humility kita terlalu rendah."
Mmm.
Gitu ya. Jadi kurang, kurang rendah hati, gitu. Kurang, kurang melayani, gitu ya. Padahal kita tuh jualannya service. Jadi 'kan kita harus melayani, gitu, misalnya. Jadi,
ee ini, itu, insight-insight yang didapatkan dari workshop yang kita lakukan.
Oke.
Itu, itu beberapa contoh aja. Contoh-contoh lain itu masih banyak yang lucu-lucu, deh.
Oke. Jadi proses untuk alignment ini, eh dengan menggunakan pihak ketiga, fasilitator akan membantu memunculkan hal-hal yang selama ini tersembunyi. "Oh, ternyata begini," gitu, ya.
Oke. Nah, untuk tips bagi sahabat Dynargie yang menyaksikan kita kali ini Bu Vera, proses alignment, apa yang harus dilakukan satu demi satu? Silakan.
Ya, yang pertama itu eh identity sama mindset harus jelas dan disepakati, jadi bukan cuma jelas ya, tapi harus disepakati. Harus buy-in, ya.
Yang kedua, harus meluangkan waktu, memastikan bahwa alignment ini terjadi. Yang ketiga, memberi ruang kepada employee, atau kepada manusia-manusianya untuk berkontribusi dan mengaplikasikan apa yang sudah disepakati bersama.
Oke.
Mantap!
Bu Vera, terima kasih untuk tipsnya.
Terima kasih, Pak Daniel, sama-sama.
Sahabat Dynargie, terima kasih. Jangan lewatkan Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia. Sampai jumpa.
Sampai jumpa.

judul kursus: Agile Leadership
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Challange
lesson: Tantangan Menjadi Agile Leader
transkripsi: Berikut adalah transkripsi dari video tersebut:
Sahabat-sahabat Dynargie, Power Tips bersama saya Daniel Wibowo persembahan dari Dynargie Indonesia. Kembali berlanjut, melanjutkan episode sebelumnya tentang agile leadership. Kita sudah mengenal tantangan dari eh kondisi VUCANYA. Kemudian kita sudah tahu juga tentang eh apa itu agile leadership. Sekarang ke skop yang lebih kecil lagi nih ya, tantangan dari diri sendiri dan juga lingkungan sekitar untuk menjadi leader yang agile itu apa saja sih? Kita bahas bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera.
Halo, halo semuanya, salam sehat.
Iya, salam sehat semuanya. Semoga tetap sehat dan tetap agile, katanya sih begitu kan ya. Tantangan tersendiri tuh menjadi sehat di masa yang sekarang ini ya. Dan tantangan juga untuk menjadi seorang ee leader yang agile ya kan. Jadi sudah, kondisi luarnya sudah nih VUCA yang kita enggak bisa kontrol nih ya di seputaran diri sendiri dan juga lingkungan paling dekat ya, Bu. Apa saja sih tantangannya?
Oke. Tantangannya apa saja? Nah, kalau kita bicara tantangan, kita pernah dulu ya ada power tips tentang tantangan. Betul, betul. Ya kan? Nah, di situ kita bicara bahwa kalau kita merumuskan sebuah tantangan itu kita pakai bahasanya design thinking, which is how might we. Hmm. Bagaimana kita bisa Yes. bisa gitu ya.
Oke.
Nah, tapi sebelum kita sampai ke sana nanti tuh mungkin untuk yang pribadi gitu ya. Nah, sekarang kita lihat dulu ya, secara organisasi dulu. Hmm. Ya secara organisasi, apa sih tantangan untuk menjadi ee agile? ya. Nah, yang pertama ini memang secara organisasi itu ee resisten terhadap perubahan.
Oh, iya.
Ya, jadi secara organisasi company itu kan sudah punya culture, sudah punya kebiasaan, sudah punya proses yang udah dilakukan dalam sebuah sistem gitu ya. Betul, betul. Nah, untuk dirubah-rubah itu tuh banyak yang aduh Mmm. "Ah males ah, Bu malas ah. Sudah sih, gitu aja." Betul. Benar, benar. gitu kan ya. Orang artinya bilang, "Aduh nih kerjaannya banyak banget ini aduh," Orang tuh malas untuk ee selalu berubah gitu ya. Jadi resistance terhadap perubahan. Ya. Lalu yang berikutnya juga ee bisa, bisa juga berupa lack of management support.
Heeh.
Ya. Jadi kadang-kadang sudah nih ee mungkin timnya sudah semangat. "Oke kita memang harus berubah," sudah ya udah buy in, udah semangat. Tapi management-nya enggak support.
Heeh.
Ya. Entah itu dalam segi investment, entah itu dalam segi behavior sehari-hari gitu kan ya. Jadi misalnya eh.. kalau ngomongnya sih sudah, "Iya, kita memang harus berubah," kita harus berubah. Tapi, sehari-harinya tuh kalau didatangi, "Bos ini gimana?" "Aduh, udah deh kayak kemarin ajalah." gitu.
Oh, iya. Betul, betul.
Oke. Iya, iya.
Jadi ee lack of management support, ya. Kadang-kadang kita suka lupa karena kita sibuk, ya, banyak pressure, ee lagi susah, nah itu kita menjadi ee dalam behavior sehari-hari kita itu kita lupa gitu. Untuk menerima perubahan. Betul, ya. Hmm. Nah, yang ketiga ini yang ee paling sering terjadi ini adalah komunikasi. Ya, ee poor communication, ya and collaboration. Oh. Jadi kalau kita ingat di episode kemarin ya, yang namanya agile itu kan kolaborasi penting sekali, salah satu unsur yang paling penting dalam agility itu adalah kolaborasi. Betul. Nah, salah satu tantangannya itu adalah memang kolaborasi ini.
Ya. Kalau dalam berkolaborasi itu kita butuh komunikasi yang luar biasa. Yes. Yes, ya. Ya, kan lagi-lagi komunikasi. Secara jelas, jadi betul-betul clear ya, enggak cuman asal ngomong terus sudah ya, pokoknya sudah dikasih tahu, enggak. Itu, bukan berkomunikasi, gitu kan ya.
Oh. Oh, oke.
Lalu juga menyediakan waktu. Berkomunikasi itu butuh waktu.
Heeh.
Oke.
Ya, kan? Jadi kita memang harus membuat atau make time.
Make time.
Iya kan, untuk berkomunikasi, ya. Memastikan bahwa kita punya understanding yang sama, common understanding. Ya, jadi kalau berkomunikasi tuh itu. Jadi bukan sekadar, "Oh, sudah kok email-nya udah dikirim kok," udah, udah diumumin. No, itu bukan komunikasi. Itu cuman sosialisasi.
Oh, kok beda itu ya.
Iya. Iya, betul, betul, betul.
Jadi, jangan lupa berkomunikasi, ya. Nah, yang ketiga ini bagaimana kita bisa beradaptasi terhadap perubahan yang terus-menerus terjadi? Kita sudah ngerti kemarin di VUCA itu kan adalah ee perubahan yang tidak bisa diprediksi Hmm. yang terjadi secara konstan terus-menerus-menerus. Hmm. Ya. Jadi enggak cuman sekali doang nih. Akan berubahnya nih, akan banyak. Constantly change.
Iya. Iya.
Apakah itu berarti si leader sekarang tantangannya jauh lebih besar?
Emm, iya. Beda, tantangannya. Saya yakin zaman dulu pun pasti tantangannya banyak. Ya, tapi berbeda, tantangannya enggak sama dengan ee being agile. Itu. Karena ee apa? Kita tuh mesti lihat bahwa memang harus hati-hati ya, ya, beberapa contohlah, Kodak, ya kan? Kodak itu 120 tahun leading the market. Mereka sudah berinovasi dari still picture jadi motion picture, black and white jadi color. Sudah banyak inovasi yang mereka lakukan. Dan in fact sebetulnya mereka tuh yang pertama kali menemukan digital kamera.
Oh.
Ya. Ironisnya adalah mereka bangkrut gara-gara digital kamera.
Iya jatuh karena apa namanya, digital kameranya lebih laku kan?
Iya. Iya. Padahal yang menemukan digital kamera itu mereka. Cuman, karena company-nya enggak believe, mereka enggak mau invest.
Oh, I see.
Ya, orang lain akhirnya yang, yang duluan gitu ya. Jadi saingannya duluan.
Itulah kenapa penting ya, menjadi seorang ee leader yang agile. Betul.
Iya.
Oke. Menarik, ya. Melihat bagaimana kondisi sekitarnya tantangan yang dihadapi dan dampak kepada manusia-manusia yang ada di dalam timnya. Itulah yang membuat seorang ee leader harus menjadi agile. Nah, seperti apa sih sebenarnya agile leadership itu akan kita bahas di episode, eh episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Yes, sama-sama. Terima kasih juga sudah mendengarkan.
Semoga berguna.
Semoga berguna juga untuk Anda, ya. Nanti kan di power tips selanjutnya persembahan dari Dynargie Indonesia. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.

judul kursus: Agile Leadership
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: How?
lesson: Bagaimana Menjadi Agile Leader
transkripsi: Halo teman-teman Dynargie. Ketika Anda menyaksikan video ini, saya yakin Anda sudah menyaksikan video sebelumnya tentang alignment. Kita sudah membahas tentang identity mindset dan juga behavior-nya ya. Pada video kali ini, kita akan cari tahu bagaimanakah caranya, ya, di episode kemarin sudah kita temukan tantangan-tantangan apa yang mungkin akan dihadapi. Nah, bagaimanakah cara mengatasinya? Mari kita bahas di episode kali ini. Saya bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka. Hai Bu Vera!
Halo, jumpa lagi.
Jumpa lagi, ya. Ini pertanyaan terbesar, nih, dalam rangkaian agile leadership, Bu. How to? Bagaimana caranya agar Anda bisa menjadi seorang leader yang agile? Saya kembali bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka. Hai, Bu Vera!
Halo.
Apa kabar, Bu?
Baik. Sehat.
Baik, Bu Vera. Kita sudah membahas tentang ee alignment ini ya di video-video sebelumnya. Sebelum kita lanjutkan tentang proses menerapkannya seperti apa, kita rangkum dulu Bu. Silakan.
Iya.
Oke. Dari tiga video yang kemarin ya,
Hmm.
yang pertama kan mengenai identity alignment.
Iya.
Jadi kita harus jelas ya, dan sepakat. Apakah identitas yang harus yang mau kita bentuk?
Hmm.
Gitu, kan? Ya.
Nah, ee apakah kita ingin menjadi company yang inovatif? Ataukah kita mau menjadi company yang global, atau kita mau jadi company yang peduli dengan, ee, lingkungan? Misalnya, kita mesti jelas gitu ya.
Kalau enggak jelas, nanti bisa-bisa ee company-nya nih orang-orangnya juga bingung. Enggak tahu nih mau ke mana, enggak tahu identitasnya mau dibentuk seperti apa. Jadi ini penting sekali bahwa identitas yang ingin dibentuk itu seperti apa, itu penting banget untuk disepakati, bukan cuma dimengerti ya.
Oke.
Lalu habis itu yang kedua tadi mengenai mindset.
Mindset, iya.
Iya. Nah, mindset itu, setelah kita tahu identitas yang ingin dibentuk seperti apa, kita harus tahu mindset apa, nih yang perlu dimiliki, supaya bisa membentuk identitas yang diinginkan tadi.
Hmm.
Ya, contohnya tadi kalau kita mau dikenal sebagai company yang inovatif artinya kan kita mengeluarkan ee solusi-solusi baru gitu, ya.
Betul.
Berarti mindset yang harus dimiliki itu kita harus punya experimental mindset.
Mmm.
Supaya familiar dengan hal-hal baru, kan?
Betul.
Ya, jadi harus sesuai nih mindset-nya, ee, untuk mencapai identi- identitasnya. Dan ini juga harus align.
Ya, karena kalau enggak align, maka identitasnya tidak terbentuk, kan orang-orangnya mindset-nya beda-beda yang satu eksperimen yang satu dijaga ini dulu, yang satu,
Iya. Iya, iya, iya. Betul, betul.
Gitu ya, identitasnya gitu ya atau kalau terbentuk pun lama sekali.
Mmm.
Ya. Yang ketiga, itu mengenai behavior alignment. Iya. Siap! Jadi kalau sudah ee identitasnya sudah jelas, mindset-nya sudah tahu mau apa yang harus ada, lalu harus diterjemahkan menjadi behavior. Ya, kan?
Oke.
Nah, ini emm, kalau sudah behavior-nya sudah align, maka komunikasinya juga bisa lebih cepat.
Meeting enggak perlu 1 jam. 10 menit selesai cukup, gitu. Ya, jadi enggak perlu lama-lama meeting-nya.
Heeh.
Ya, dan juga kalau misalnya atasan itu minta solusi, atau minta usulan ke, ke, subordinate-nya. Maka, si subordinate itu sudah siap dengan solusi-solusi, sudah terbiasa ramah dengan solusi, enggak cuma nungguin bos.
Betul.
Salah satu.
Nah, ini kalau enggak terjadi ee behavior alignment yang terjadi tuh bisa, seringkali terjadi miscommunication, ya. Lalu sehingga, pace-nya tuh jadi lebih lambat. Ya, otomatis efisien-fisiennya juga rendah.
Oke.
Betul.
Terlalu bingung siapa yang mau gantiin, nih, gitu.
Iya, tiba-tiba hilang, nih, ada gap-nya, gitu, ya.
Iya.
Oke, nah ketika, ee, untuk mencapai ini, Bu Vera, identity, mindset dan juga behavior-nya align. Bagaimana proses yang dijalankan? Apakah bisa dijalankan sendiri oleh organisasi tersebut atau seperti apa idealnya?
Kalau ditanya bisa atau enggak jalanin sendiri? Ya, bisa aja.
Heeh.
Eee hanya ee, hanya keuntungannya kalau menggunakan konsultan, ya. Itu ada beberapa hal, ya. Yang pertama itu, biasanya ee peserta, ya, itu akan lebih terbuka kalau dengan fasilitator.
Ooh.
Lebih open, lebih mau cerita, gitu. Karena fasilitator itu biasanya sudah punya tools-tools yang memang didesain ee membuat peserta itu lebih bisa cerita lebih banyak.
Iya.
Gitu ya.
Nah ee dari, kalau kita bertanya, dengan menggunakan tools-tools juga, gitu itu, itu sangat membantu.
Lalu yang kedua, juga hidden issues, yang selama ini mungkin enggak pernah dibicarakan, dilupakan atau sengaja, "Ah, enggak enak deh ngomonginnya", gitu, ya.
Oke.
Nah, dengan fasilitator itu enggak ada ampun, pasti harus dibahas, gitu ya. Harus dibawah ke atas meja semuanya.
Pasti, harus.
Gitu ya, akan ngelupas, "Oke, solusinya apa untuk setiap issue?" gitu, ya.
Oke. Betul. Pengalaman, Bu Vera, keuntungannya kalau
Oke.
Pengalaman saya dengan beberapa klien itu, ee contohnya ya misalnya, ada klien yang setelah kita workshop.
Hmm.
Lalu, mereka bilang, "Oh, iya, kayaknya kita, humility kita terlalu rendah."
Hmm.
Gitu, ya. Jadi, kurang kurang rendah hati gitu. Kurang kurang melayani, gitu ya, padahal kita tuh jualannya service. Jadi kan kita harus melayani gitu, misalnya. Jadi,
ee ini itu insight-insight yang didapatkan dari workshop yang kita lakukan.
Oke.
Itu, itu beberapa contoh aja. Contoh-contoh lain itu masih banyak yang lucu-lucu deh.
Oke. Jadi, proses untuk alignment ini ee, dengan menggunakan pihak ketiga, fasilitator akan membantu memunculkan hal-hal yang selama ini tersembunyi. "Oh, ternyata begini," gitu, ya.
Oke. Nah, untuk tips bagi Sahabat Dynargie yang menyaksikan kita kali ini, Bu Vera. Proses alignment, apa yang harus dilakukan satu demi satu? Silakan.
Ya, yang pertama itu ee identity sama mindset harus jelas dan disepakati, jadi bukan cuma jelas, ya tapi harus disepakati, harus buy in, ya. Yang kedua, harus meluangkan waktu, memastikan bahwa alignment ini terjadi. Yang ketiga, memberi ruang kepada employee, atau kepada manusia-manusianya untuk berkontribusi dan mengaplikasikan apa yang sudah disepakati bersama.
Oke.
Mantap!
Bu Vera, terima kasih untuk tipsnya.
Terima kasih, Pak Daniel. Sama-sama.
Sahabat Dynargie, terima kasih. Jangan lewatkan Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia. Sampai jumpa.
Sampai jumpa.

judul kursus: Agile Leadership
nama institusi: Dynargie Indonesia
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Oke, berikut adalah transkripsi video tersebut:
Halo, Teman-teman Dynargie! Apa kabar Anda? Ya, saya Daniel Wibowo kembali bertemu dengan Anda di Power Tips. Bersama dengan Dynargie Indonesia masih bersama saya Daniel Wibowo. Kali ini kita akan melanjutkan beberapa episode yang lalu pernah membahas tentang VUCA ya, bagaimana mindset yang harus dimiliki seorang leader terkait dengan VUCA ini. Nah, episode kali ini dan beberapa episode ke depan kita akan membahas tentang bagaimana sih si mindset ini dituangkan menjadi behavior-nya dalam kehidupan sehari-hari. Si leader ini harus ngapain, gitu ya? Saya bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera!
Halo, halo semuanya. Salam sehat.
Iya, salam sehat semuanya. Semoga tetap sehat dan tetap agile. Katanya sih begitu kan, ya? Yang sering muncul akhir-akhir ini tuh agile leadership gitu. Betul. Kalau kita kaitkan dengan VUCA, Bu Vera, seperti apa sih sebenarnya?
Kaitannya ya? Iya memang agile itu kan sebetulnya ada karena VUCA gitu ya. Hmm. Nah, VUCA itu kalau kita tahu everybody udah, ini layaknya tahu VUCA ya. VUCA itu kan V-nya volatility di mana unpredictable Oke. gitu ya. Semuanya unpredictable. Lalu uncertainty itu kita tidak punya clarity kejelasan terhadap situasi yang sedang terjadi.
Hmm.. hmm..
Jadi, gini apa gitu sih? Gitu, bingung. Ya. Itu, itulah VUCA gitu. Heeh.
Nah, jadi kalau kita ee rumuskan tuh VUCA itu sebenarnya sebuah situasi di mana perubahan yang tidak bisa diduga itu berubah secara konstan.
Oh, ada konstannya.
Ya, terjadi secara konstan. Heeh heeh.
Ya. Jadi perubahan yang tidak bisa diduga terjadi secara terus-menerus, konstan, menjadi new normal.
Heem.
Iya.
Gitu kan? Itu yang terjadi saat ini gitu. Nah ee mmm itulah VUCA. Nah, kaitannya apa sih dengan agile, dengan being agile?
Nah, kalau kita bicara mengenai VUCA, itu yang harus di dalam menghadapi VUCA, apa saja sih yang perlu kita hindari? Heeh.
Ya. Yang perlu kita hindari itu kan being traditional. Ya. Jadi kekeh sama yang kemarin-kemarin tuh udah jalan kok. Ya, kekeh gitu terus. Seharusnya dulu mungkin enggak VUCA, sekarang VUCA. Nah, ini kan jadi enggak match. Oh, iya.
Betul.
Lalu juga ee approach yang dilakukan di sebuah perusahaan itu mungkin juga sudah jadul, sudah kuno, sudah enggak lagi bisa dipakai untuk menghadapi VUCA. Kalau dulu ee ekonomi krisis itu terjadi 10 tahun, 9 tahun sekali, sekarang terjadinya 3 tahun sekali.
Iya.
Iya.
Itu kan menjadi berbeda dong strateginya harus seperti apa. Day to day work-nya harus seperti apa? Bikin strateginya harus gimana? Itu enggak bisa lagi sama.
Hmm.
Nah, impact terhadap situasi ini tuh apa aja? Nah, kalau kita lihat ya, impact-nya itu kan orang menjadi anxious.
Oh, iya.
He eh, he eh. Khawatir, takut gitu.
Ee exactly ya, takut tuh ya. Lalu karena mereka gelisah, maka mereka menjadi demotivasi.
Ya, kerja itu, ee iya enggak sih ya? Karena bingung, anxious, otomatis jadi demotivasi.
Betul.
Oke.
Career enggak jelas.
Ya, kalau dulu career path tuh kelihatan jelas, kalau sekarang tuh iya apa enggak ya? Besok masih kerja di sini apa enggak ya? Masih ada enggak nih company? Gitu ya. Itu menjadi pertanyaan terus-menerus.
Hmm.. hmm..
Lalu ee transformasi yang terus-terusan berubah.
Ya, sehingga kan dia menjadi ee bingung, ya. Menjadi, tadi anxious lagi, kembali lagi. Betul.
Betul, betul, betul. Heeh.
Jadi harus align.
Hmm.
Sedangkan kalau develop juga ini harus align. Komitmen juga bahwa saya commit untuk men-develop, dan yang mau di-develop pun punya komitmen bahwa dia juga akan actively terlibat. Dia akan benar-benar belajar.
Oke.
Nah, itulah terjadi ee alignment di situ. Oke. Ya. Jadi yang ketiga, kedua belah pihak harus punya komitmen.
Oke.
Sama-sama berkomitmen bahwa misalnya tadi situasi krisis, maka komitmennya dua-duanya. Saya yang nge-lead, maka ee mereka yang ngikutin atau sebaliknya. Iya. Iya, iya, iya.
Oh.
Jadi harus align.
Hmm.
Sedangkan kalau men-develop juga ini harus align. Komitmen juga bahwa saya commit untuk men-develop dan yang mau di-develop pun punya komitmen bahwa dia juga akan actively terlibat. Dia akan benar-benar belajar. Hmm.
Oke.
Itu dia power tips yang bisa langsung Anda aplikasikan agar behavior tim Anda juga align sesuai dengan mindset yang juga sudah align sebelumnya ya. Kita akan akhiri di sini. Jangan lupa untuk ikuti kembali power tips selanjutnya masih tentang alignment, ada satu episode lagi. Apa yang akan kita bahas, tunggu di episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Yes, sama-sama. Terima kasih juga sudah mendengarkan.
Sahabat Dynargie, terima kasih. Kita ketemu di episode selanjutnya. Sampai jumpa.
Masih di Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia, kita sedang membicarakan tentang agile leadership. Buat Anda yang sudah menonton episode sebelumnya, ya, kita sudah membahas tentang kenapa sih penting gitu, ya. Karena ternyata dampak dari kondisi VUCA adalah pada manusianya, pada people-nya, ya. Jadi, kenapa penting si agile leadership ini dibutuhkan agar bisa mengatasi tantangan-tantangan tersebut. Pertanyaan besarnya adalah seperti apa, sih, si leader yang agile ini? Kita tanyakan kepada konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka, Hai Bu Vera!
Halo.
Salam sehat.
Salam sehat, ya. Kita sudah membahas tentang eh alignment ini, ya, di video-video sebelumnya. Sebelum kita lanjutkan tentang proses menerapkannya seperti apa, kita rangkum dulu Bu, silakan.
Iya.
Oke, dari tiga video yang kemarin, ya.
Heeh.
Yang pertama kan mengenai identity alignment.
Iya.
Jadi, kita harus jelas, ya, dan sepakat. Apakah identitas yang harus, yang mau kita bentuk?
Hmm.
Gitu kan, ya.
Nah, ehm, apakah kita ingin menjadi company yang inovatif, ataukah kita mau menjadi company yang global, atau kita mau jadi company yang peduli dengan ee lingkungan misalnya? Kita mesti jelas, gitu. Ya.
Kalau enggak jelas, nanti bisa-bisa, ee, company-nya, nih, orang-orangnya juga bingung. Enggak tahu, nih, mau ke mana, enggak tahu identitasnya yang mau dibentuk seperti apa. Jadi, ini penting sekali bahwa identitas yang ingin dibentuk itu seperti apa? Itu penting banget. Untuk disepakati bukan cuma dimengerti ya.
Oke.
Lalu, habis itu yang kedua tadi mengenai mindset.
Mindset, iya.
Iya. Nah, mindset itu setelah kita tahu identitas yang ingin dibentuk seperti apa, kita harus tahu mindset apa nih yang perlu dimiliki supaya bisa membentuk identitas yang diinginkan tadi.
Hmm.
Ya. Contohnya tadi, kalau kita mau dikenal sebagai company yang inovatif, artinya kan kita mengeluarkan ee, solusi-solusi baru gitu.
Betul.
ya. Berarti mindset yang harus dimiliki itu, kita harus punya experimental mindset.
Mmm.
Supaya familiar dengan hal-hal baru, 'kan?
Betul.
Ya, jadi harus sesuai, nih, mindset-nya, ee, untuk mencapai identi- identitasnya, dan ini juga harus align
ya. Karena kalau enggak align, maka identitasnya tidak terbentuk, kan orang-orangnya mindset-nya beda-beda. Yang satu eksperimen, yang satu "Dijagain dulu", yang satu,
Iya. Iya, iya, iya. Betul, betul.
Gitu, ya. Identitasnya, gitu ya, atau kalau terbentuk pun lama sekali.
Mmm.
Ya. Yang ketiga, itu, mengenai behaviour alignment. Iya, siap. Jadi kalau sudah, ee identitasnya sudah jelas, mindset-nya sudah tahu mau apa yang harus ada, lalu harus diterjemahkan menjadi behavior. Ya, 'kan?
Oke.
Nah, ini, hmm kalau sudah behavior-nya sudah align, maka komunikasinya juga bisa lebih cepat.
Meeting enggak perlu 1 jam. 10 menit selesai cukup gitu. Ya, jadi enggak perlu lama-lama meeting-nya.
Heeh.
Ya, dan juga kalau misalnya atasan itu minta solusi, atau minta usulan ke ke subordinate-nya, maka si subordinate itu sudah siap dengan solusi-solusi. Sudah terbiasa ramah dengan solusi, enggak cuma nungguin bos.
Betul.
Salah satu.
Nah, ini kalau enggak terjadi ee behavior alignment yang terjadi tuh bisa, sering kali terjadi miscommunication. Ya. Lalu sehingga, pace-nya tuh jadi lebih lambat. Ya, otomatis efis- fisien-nya juga rendah.
Oke.
Betul.
Terlalu bingung siapa yang mau gantiin, nih, gitu.
Iya, tiba-tiba hilang, nih. Ada gap-nya gitu, ya.
Iya.
Oke. Nah, ketika, ee untuk mencapai ini, Bu Vera, identity, mindset, dan juga behavior-nya align. Bagaimana proses yang dijalankan? Apakah bisa dijalankan sendiri oleh organisasi tersebut atau seperti apa idealnya?
Kalau ditanya bisa atau enggak jalanin sendiri? Ya, bisa aja.
Heeh.
Eee, hanya ee, hanya keuntungannya kalau menggunakan konsultan, ya, itu ada beberapa hal, ya. Yang pertama itu, biasanya, ee, peserta, ya, itu akan lebih terbuka kalau dengan fasilitator.
Ooh.
Lebih open, lebih mau cerita, gitu. Karena fasilitator itu biasanya sudah punya tools-tools yang untuk memang didesain, ee, membuat peserta itu lebih bisa cerita lebih banyak.
Iya.
Gitu, ya.
Nah, ee dari, kalau kita bertanya, dengan menggunakan tools-tools juga, gitu. Itu, itu sangat membantu.
Lalu yang kedua, juga hidden issues yang selama ini mungkin enggak pernah dibicarakan, dilupakan, atau sengaja, "Ah, enggak enak deh, ngomonginnya", gitu ya.
Oke.
Nah, dengan fasilitator itu enggak ada ampun. Pasti harus dibahas, gitu ya. Harus dibawa ke atas meja semuanya.
Pasti, harus.
gitu ya. Akan ngelupas, "Oke, solusinya apa untuk setiap issue?", gitu ya.
Oke.
Betul. Pengalaman, Bu Vera, keuntunganya kalau,
Oke.
Pengalaman saya dengan beberapa klien itu, eh, contohnya ya, misalnya ada klien yang setelah kita workshop.
Heeh.
lalu mereka bilang, "Oh, iya, kayaknya kita humility kita terlalu rendah."
Mmm.
Gitu ya. Jadi kurang, kurang rendah hati, gitu. Kurang, kurang melayani, gitu ya. Padahal kita tuh jualannya service. Jadi 'kan kita harus melayani, gitu, misalnya. Jadi,
ee ini, itu, insight-insight yang didapatkan dari workshop yang kita lakukan.
Oke.
Itu, itu beberapa contoh aja. Contoh-contoh lain itu masih banyak yang lucu-lucu, deh.
Oke. Jadi proses untuk alignment ini, eh dengan menggunakan pihak ketiga, fasilitator akan membantu memunculkan hal-hal yang selama ini tersembunyi. "Oh, ternyata begini," gitu, ya.
Oke. Nah, untuk tips bagi sahabat Dynargie yang menyaksikan kita kali ini Bu Vera, proses alignment, apa yang harus dilakukan satu demi satu? Silakan.
Ya, yang pertama itu eh identity sama mindset harus jelas dan disepakati, jadi bukan cuma jelas ya, tapi harus disepakati. Harus buy-in, ya.
Yang kedua, harus meluangkan waktu, memastikan bahwa alignment ini terjadi. Yang ketiga, memberi ruang kepada employee, atau kepada manusia-manusianya untuk berkontribusi dan mengaplikasikan apa yang sudah disepakati bersama.
Oke.
Mantap!
Bu Vera, terima kasih untuk tipsnya.
Terima kasih, Pak Daniel, sama-sama.
Sahabat Dynargie, terima kasih. Jangan lewatkan Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia. Sampai jumpa.
Sampai jumpa.
Berikut adalah transkripsi dari video tersebut:
Sahabat-sahabat Dynargie, Power Tips bersama saya Daniel Wibowo persembahan dari Dynargie Indonesia. Kembali berlanjut, melanjutkan episode sebelumnya tentang agile leadership. Kita sudah mengenal tantangan dari eh kondisi VUCANYA. Kemudian kita sudah tahu juga tentang eh apa itu agile leadership. Sekarang ke skop yang lebih kecil lagi nih ya, tantangan dari diri sendiri dan juga lingkungan sekitar untuk menjadi leader yang agile itu apa saja sih? Kita bahas bersama dengan Konsultan Dynargie Indonesia Vera Maringka. Hai Bu Vera.
Halo, halo semuanya, salam sehat.
Iya, salam sehat semuanya. Semoga tetap sehat dan tetap agile, katanya sih begitu kan ya. Tantangan tersendiri tuh menjadi sehat di masa yang sekarang ini ya. Dan tantangan juga untuk menjadi seorang ee leader yang agile ya kan. Jadi sudah, kondisi luarnya sudah nih VUCA yang kita enggak bisa kontrol nih ya di seputaran diri sendiri dan juga lingkungan paling dekat ya, Bu. Apa saja sih tantangannya?
Oke. Tantangannya apa saja? Nah, kalau kita bicara tantangan, kita pernah dulu ya ada power tips tentang tantangan. Betul, betul. Ya kan? Nah, di situ kita bicara bahwa kalau kita merumuskan sebuah tantangan itu kita pakai bahasanya design thinking, which is how might we. Hmm. Bagaimana kita bisa Yes. bisa gitu ya.
Oke.
Nah, tapi sebelum kita sampai ke sana nanti tuh mungkin untuk yang pribadi gitu ya. Nah, sekarang kita lihat dulu ya, secara organisasi dulu. Hmm. Ya secara organisasi, apa sih tantangan untuk menjadi ee agile? ya. Nah, yang pertama ini memang secara organisasi itu ee resisten terhadap perubahan.
Oh, iya.
Ya, jadi secara organisasi company itu kan sudah punya culture, sudah punya kebiasaan, sudah punya proses yang udah dilakukan dalam sebuah sistem gitu ya. Betul, betul. Nah, untuk dirubah-rubah itu tuh banyak yang aduh Mmm. "Ah males ah, Bu malas ah. Sudah sih, gitu aja." Betul. Benar, benar. gitu kan ya. Orang artinya bilang, "Aduh nih kerjaannya banyak banget ini aduh," Orang tuh malas untuk ee selalu berubah gitu ya. Jadi resistance terhadap perubahan. Ya. Lalu yang berikutnya juga ee bisa, bisa juga berupa lack of management support.
Heeh.
Ya. Jadi kadang-kadang sudah nih ee mungkin timnya sudah semangat. "Oke kita memang harus berubah," sudah ya udah buy in, udah semangat. Tapi management-nya enggak support.
Heeh.
Ya. Entah itu dalam segi investment, entah itu dalam segi behavior sehari-hari gitu kan ya. Jadi misalnya eh.. kalau ngomongnya sih sudah, "Iya, kita memang harus berubah," kita harus berubah. Tapi, sehari-harinya tuh kalau didatangi, "Bos ini gimana?" "Aduh, udah deh kayak kemarin ajalah." gitu.
Oh, iya. Betul, betul.
Oke. Iya, iya.
Jadi ee lack of management support, ya. Kadang-kadang kita suka lupa karena kita sibuk, ya, banyak pressure, ee lagi susah, nah itu kita menjadi ee dalam behavior sehari-hari kita itu kita lupa gitu. Untuk menerima perubahan. Betul, ya. Hmm. Nah, yang ketiga ini yang ee paling sering terjadi ini adalah komunikasi. Ya, ee poor communication, ya and collaboration. Oh. Jadi kalau kita ingat di episode kemarin ya, yang namanya agile itu kan kolaborasi penting sekali, salah satu unsur yang paling penting dalam agility itu adalah kolaborasi. Betul. Nah, salah satu tantangannya itu adalah memang kolaborasi ini.
Ya. Kalau dalam berkolaborasi itu kita butuh komunikasi yang luar biasa. Yes. Yes, ya. Ya, kan lagi-lagi komunikasi. Secara jelas, jadi betul-betul clear ya, enggak cuman asal ngomong terus sudah ya, pokoknya sudah dikasih tahu, enggak. Itu, bukan berkomunikasi, gitu kan ya.
Oh. Oh, oke.
Lalu juga menyediakan waktu. Berkomunikasi itu butuh waktu.
Heeh.
Oke.
Ya, kan? Jadi kita memang harus membuat atau make time.
Make time.
Iya kan, untuk berkomunikasi, ya. Memastikan bahwa kita punya understanding yang sama, common understanding. Ya, jadi kalau berkomunikasi tuh itu. Jadi bukan sekadar, "Oh, sudah kok email-nya udah dikirim kok," udah, udah diumumin. No, itu bukan komunikasi. Itu cuman sosialisasi.
Oh, kok beda itu ya.
Iya. Iya, betul, betul, betul.
Jadi, jangan lupa berkomunikasi, ya. Nah, yang ketiga ini bagaimana kita bisa beradaptasi terhadap perubahan yang terus-menerus terjadi? Kita sudah ngerti kemarin di VUCA itu kan adalah ee perubahan yang tidak bisa diprediksi Hmm. yang terjadi secara konstan terus-menerus-menerus. Hmm. Ya. Jadi enggak cuman sekali doang nih. Akan berubahnya nih, akan banyak. Constantly change.
Iya. Iya.
Apakah itu berarti si leader sekarang tantangannya jauh lebih besar?
Emm, iya. Beda, tantangannya. Saya yakin zaman dulu pun pasti tantangannya banyak. Ya, tapi berbeda, tantangannya enggak sama dengan ee being agile. Itu. Karena ee apa? Kita tuh mesti lihat bahwa memang harus hati-hati ya, ya, beberapa contohlah, Kodak, ya kan? Kodak itu 120 tahun leading the market. Mereka sudah berinovasi dari still picture jadi motion picture, black and white jadi color. Sudah banyak inovasi yang mereka lakukan. Dan in fact sebetulnya mereka tuh yang pertama kali menemukan digital kamera.
Oh.
Ya. Ironisnya adalah mereka bangkrut gara-gara digital kamera.
Iya jatuh karena apa namanya, digital kameranya lebih laku kan?
Iya. Iya. Padahal yang menemukan digital kamera itu mereka. Cuman, karena company-nya enggak believe, mereka enggak mau invest.
Oh, I see.
Ya, orang lain akhirnya yang, yang duluan gitu ya. Jadi saingannya duluan.
Itulah kenapa penting ya, menjadi seorang ee leader yang agile. Betul.
Iya.
Oke. Menarik, ya. Melihat bagaimana kondisi sekitarnya tantangan yang dihadapi dan dampak kepada manusia-manusia yang ada di dalam timnya. Itulah yang membuat seorang ee leader harus menjadi agile. Nah, seperti apa sih sebenarnya agile leadership itu akan kita bahas di episode, eh episode selanjutnya. Bu Vera, terima kasih.
Yes, sama-sama. Terima kasih juga sudah mendengarkan.
Semoga berguna.
Semoga berguna juga untuk Anda, ya. Nanti kan di power tips selanjutnya persembahan dari Dynargie Indonesia. Saya Daniel Wibowo, sampai jumpa.
Halo teman-teman Dynargie. Ketika Anda menyaksikan video ini, saya yakin Anda sudah menyaksikan video sebelumnya tentang alignment. Kita sudah membahas tentang identity mindset dan juga behavior-nya ya. Pada video kali ini, kita akan cari tahu bagaimanakah caranya, ya, di episode kemarin sudah kita temukan tantangan-tantangan apa yang mungkin akan dihadapi. Nah, bagaimanakah cara mengatasinya? Mari kita bahas di episode kali ini. Saya bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka. Hai Bu Vera!
Halo, jumpa lagi.
Jumpa lagi, ya. Ini pertanyaan terbesar, nih, dalam rangkaian agile leadership, Bu. How to? Bagaimana caranya agar Anda bisa menjadi seorang leader yang agile? Saya kembali bersama dengan konsultan Dynargie Indonesia, Vera Maringka. Hai, Bu Vera!
Halo.
Apa kabar, Bu?
Baik. Sehat.
Baik, Bu Vera. Kita sudah membahas tentang ee alignment ini ya di video-video sebelumnya. Sebelum kita lanjutkan tentang proses menerapkannya seperti apa, kita rangkum dulu Bu. Silakan.
Iya.
Oke. Dari tiga video yang kemarin ya,
Hmm.
yang pertama kan mengenai identity alignment.
Iya.
Jadi kita harus jelas ya, dan sepakat. Apakah identitas yang harus yang mau kita bentuk?
Hmm.
Gitu, kan? Ya.
Nah, ee apakah kita ingin menjadi company yang inovatif? Ataukah kita mau menjadi company yang global, atau kita mau jadi company yang peduli dengan, ee, lingkungan? Misalnya, kita mesti jelas gitu ya.
Kalau enggak jelas, nanti bisa-bisa ee company-nya nih orang-orangnya juga bingung. Enggak tahu nih mau ke mana, enggak tahu identitasnya mau dibentuk seperti apa. Jadi ini penting sekali bahwa identitas yang ingin dibentuk itu seperti apa, itu penting banget untuk disepakati, bukan cuma dimengerti ya.
Oke.
Lalu habis itu yang kedua tadi mengenai mindset.
Mindset, iya.
Iya. Nah, mindset itu, setelah kita tahu identitas yang ingin dibentuk seperti apa, kita harus tahu mindset apa, nih yang perlu dimiliki, supaya bisa membentuk identitas yang diinginkan tadi.
Hmm.
Ya, contohnya tadi kalau kita mau dikenal sebagai company yang inovatif artinya kan kita mengeluarkan ee solusi-solusi baru gitu, ya.
Betul.
Berarti mindset yang harus dimiliki itu kita harus punya experimental mindset.
Mmm.
Supaya familiar dengan hal-hal baru, kan?
Betul.
Ya, jadi harus sesuai nih mindset-nya, ee, untuk mencapai identi- identitasnya. Dan ini juga harus align.
Ya, karena kalau enggak align, maka identitasnya tidak terbentuk, kan orang-orangnya mindset-nya beda-beda yang satu eksperimen yang satu dijaga ini dulu, yang satu,
Iya. Iya, iya, iya. Betul, betul.
Gitu ya, identitasnya gitu ya atau kalau terbentuk pun lama sekali.
Mmm.
Ya. Yang ketiga, itu mengenai behavior alignment. Iya. Siap! Jadi kalau sudah ee identitasnya sudah jelas, mindset-nya sudah tahu mau apa yang harus ada, lalu harus diterjemahkan menjadi behavior. Ya, kan?
Oke.
Nah, ini emm, kalau sudah behavior-nya sudah align, maka komunikasinya juga bisa lebih cepat.
Meeting enggak perlu 1 jam. 10 menit selesai cukup, gitu. Ya, jadi enggak perlu lama-lama meeting-nya.
Heeh.
Ya, dan juga kalau misalnya atasan itu minta solusi, atau minta usulan ke, ke, subordinate-nya. Maka, si subordinate itu sudah siap dengan solusi-solusi, sudah terbiasa ramah dengan solusi, enggak cuma nungguin bos.
Betul.
Salah satu.
Nah, ini kalau enggak terjadi ee behavior alignment yang terjadi tuh bisa, seringkali terjadi miscommunication, ya. Lalu sehingga, pace-nya tuh jadi lebih lambat. Ya, otomatis efisien-fisiennya juga rendah.
Oke.
Betul.
Terlalu bingung siapa yang mau gantiin, nih, gitu.
Iya, tiba-tiba hilang, nih, ada gap-nya, gitu, ya.
Iya.
Oke, nah ketika, ee, untuk mencapai ini, Bu Vera, identity, mindset dan juga behavior-nya align. Bagaimana proses yang dijalankan? Apakah bisa dijalankan sendiri oleh organisasi tersebut atau seperti apa idealnya?
Kalau ditanya bisa atau enggak jalanin sendiri? Ya, bisa aja.
Heeh.
Eee hanya ee, hanya keuntungannya kalau menggunakan konsultan, ya. Itu ada beberapa hal, ya. Yang pertama itu, biasanya ee peserta, ya, itu akan lebih terbuka kalau dengan fasilitator.
Ooh.
Lebih open, lebih mau cerita, gitu. Karena fasilitator itu biasanya sudah punya tools-tools yang memang didesain ee membuat peserta itu lebih bisa cerita lebih banyak.
Iya.
Gitu ya.
Nah ee dari, kalau kita bertanya, dengan menggunakan tools-tools juga, gitu itu, itu sangat membantu.
Lalu yang kedua, juga hidden issues, yang selama ini mungkin enggak pernah dibicarakan, dilupakan atau sengaja, "Ah, enggak enak deh ngomonginnya", gitu, ya.
Oke.
Nah, dengan fasilitator itu enggak ada ampun, pasti harus dibahas, gitu ya. Harus dibawah ke atas meja semuanya.
Pasti, harus.
Gitu ya, akan ngelupas, "Oke, solusinya apa untuk setiap issue?" gitu, ya.
Oke. Betul. Pengalaman, Bu Vera, keuntungannya kalau
Oke.
Pengalaman saya dengan beberapa klien itu, ee contohnya ya misalnya, ada klien yang setelah kita workshop.
Hmm.
Lalu, mereka bilang, "Oh, iya, kayaknya kita, humility kita terlalu rendah."
Hmm.
Gitu, ya. Jadi, kurang kurang rendah hati gitu. Kurang kurang melayani, gitu ya, padahal kita tuh jualannya service. Jadi kan kita harus melayani gitu, misalnya. Jadi,
ee ini itu insight-insight yang didapatkan dari workshop yang kita lakukan.
Oke.
Itu, itu beberapa contoh aja. Contoh-contoh lain itu masih banyak yang lucu-lucu deh.
Oke. Jadi, proses untuk alignment ini ee, dengan menggunakan pihak ketiga, fasilitator akan membantu memunculkan hal-hal yang selama ini tersembunyi. "Oh, ternyata begini," gitu, ya.
Oke. Nah, untuk tips bagi Sahabat Dynargie yang menyaksikan kita kali ini, Bu Vera. Proses alignment, apa yang harus dilakukan satu demi satu? Silakan.
Ya, yang pertama itu ee identity sama mindset harus jelas dan disepakati, jadi bukan cuma jelas, ya tapi harus disepakati, harus buy in, ya. Yang kedua, harus meluangkan waktu, memastikan bahwa alignment ini terjadi. Yang ketiga, memberi ruang kepada employee, atau kepada manusia-manusianya untuk berkontribusi dan mengaplikasikan apa yang sudah disepakati bersama.
Oke.
Mantap!
Bu Vera, terima kasih untuk tipsnya.
Terima kasih, Pak Daniel. Sama-sama.
Sahabat Dynargie, terima kasih. Jangan lewatkan Power Tips persembahan dari Dynargie Indonesia. Sampai jumpa.
Sampai jumpa.
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transkripsi: 00:05 Halo rekan-rekan mahasiswa, kembali bersama saya Rita Melinda. Pada kali ini kita akan membahas pengenalan mengenai manajemen keuangan.
Manajemen keuangan sendiri merupakan sebuah seni di mana mempelajari ilmu dari planning, organizing, actuating, maupun controlling. Di sini, setiap dari kita akan mempelajari bagaimana mengalokasikan dana dan juga menginvestasikan pada alokasi aset ataupun investasi yang tepat.
Tujuannya adalah melakukan memaksimumkan kesejahteraan pemegang saham atau biasa kita sebut dengan kesejahteraan pemilik. Nah, di sini biasa tercermin dari harga sahamnya.
00:46 Beberapa aspek manajemen keuangan sendiri terdiri dari 3. Yang pertama itu adalah keputusan pembiayaan. Kita akan mengalokasikan mana kira-kira pembiayaan yang tepat, apakah dari hutang jangka pendek ataupun jangka panjang ataukah dari modal investasi.
Dan selanjutnya, yang kedua adalah keputusan alokasi investasi. Jadi di sini kita akan memilih investasi mana yang tepat, jumlahnya berapa, dan aset seperti apa yang akan kita investasikan. Dan yang terakhir, kita akan masuk ke kebijakan deviden. Kita akan menghitung berapa banyak laba atau berapa banyak arus kas yang akan kita bagikan dalam bentuk deviden ataupun kebijakan-kebijakan deviden baik itu stock deviden baik itu stock split, dan sebagainya. Nah, kita akan mempelajari lebih detailnya dalam pertemuan-pertemuan manajemen keuangan berikutnya.
01:38 Untuk belajar manajemen keuangan sendiri, mungkin kalian bertanya-tanya akan menjadi seperti apa sih seorang manajer keuangan atau akan menjadi apa masa depan mereka. Nah, di sini peluang karirnya terbagi menjadi dua. Yang pertama, itu adalah financial services, dan yang kedua itu adalah managerial finance.
Managerial finance sendiri bekerja di perusahaan corporate. Jadi, misalkan seperti manajer kas, lalu manajer proyek, manajer penganggaran modal. Mereka melakukan evaluasi memonitor, dan merencanakan kedepannya perusahaan ini akan seperti apa dari sisi keuangan.
Sementara itu, dari sisi financial services akan mengupas mengenai jasa. Jadi, di sini contohnya seperti analis keuangan, analis kredit, yang memperhitungkan kira-kira dari klien mereka apakah layak atau tidak untuk investasi, apakah layak atau tidak untuk mendapatkan dana, ataupun untuk melakukan program-program strategis lainnya.
02:39 Secara praktiknya mungkin ada beberapa kepentingan yang suka terbentur atau memiliki konflik kepentingan. Jadi, kalau misalnya kita lihat dari sisi akuntansi mungkin biasanya kita membuat laporan keuangan menitikberatkan pada laba yang tinggi. Tetapi, di manajemen keuangan laba yang tinggi itu bukan segalanya. Laba yang tinggi tetapi arus kasnya bahkan defisit, itu sama saja kita tidak akan membuat pemegang saham itu menjadi sejahtera.
Sehingga, di sini kita menitikberatkan kepada nilai perusahaan, atau biasa kita definisikan dalam harga saham, ataupun rasio-rasio yang ada.
Nah, beberapa konteks yang suka sekali terjadi di praktik kenyataannya adalah adanya benturan kepentingan atau konflik kepentingan antara manajer yaitu agen dan juga owner yaitu pemegang saham. Sederhananya misalkan, seorang pemegang saham menginginkan laba yang besar untuk dibagikan dalam bentuk deviden. Sementara itu, si manajer berpikir untuk prospek perusahaan ini secara bertumbuh kedepannya, sehingga mereka mau ekspansi yang tentunya ini akan mengambil laba yang seharusnya dibagikan kepada pemegang saham.
Nah, dengan demikian di sini ada dua kepentingan yang saling berbenturan.
Nah, cenderung di sini manajer akan menjadi ee pihak yang disalahkan bagi pemegang saham. Nah, ada beberapa treatment yang bisa kita lakukan untuk mengatasi agensi konflik atau di sini disebut konflik kepentingan, konflik keagenan.
Yang pertama, adalah market forces. Market forces ini mengatasi konflik keagenan melalui si pemegang saham akan menekan manajernya untuk melakukan apa yang mereka inginkan, atau apa yang mereka ingin capai. Sehingga, jika tidak sesuai maka akan diancam atau akan di-treatmen sebagai pengganti manajemen. Jadi, beberapa perusahaan sering sekali kita lihat ada pergantian manajemen. Salah satunya, mungkin karena konflik kepentingan.
Yang kedua, adalah agency cost. Agency cost ini terkait biaya-biaya yang mungkin timbul untuk mengawasi. Jadi, seperti misalkan biaya audit. Di sini, salah satu contohnya, mereka mengawasi kinerja dan laporan dari manajer dari perusahaan yang harus simetris atau transparan terhadap pemegang saham.
Yang ketiga, adalah stock option. Stock option di sini memberikan opsi atau memberikan suatu hak kepada manajer ataupun agen untuk mendapatkan saham seperti layaknya investor biasa. Sehingga, si manajer atau agen ini bertindak tidak hanya sebagai manajer tetapi juga sebagai dirinya dalam posisi investor atau pemegang saham.
Dan yang terakhir, adalah performance plan. Di sini terkait dengan kinerja perusahaan dan kinerja dari masing-masing personil di perusahaan untuk menyesuaikan dengan tujuan atau target dari pemegang saham itu sendiri.
05:50 Nah, sebuah usaha seperti yang kita tahu ada beragam banyak bentuknya. Ada yang usaha sendiri, ada yang firma, ada yang bahkan sampai PT. Nah, masing-masing memiliki kelemahan dan kelebihan tentunya. Di sini, kalau kita lihat dari sisi dana mungkin akan lebih mendapatkan lebih mudah saat kita berada di PT. Tetapi, kalau kita lihat saat kita berada di usaha sendiri, saat kita punya laba besar, maka semua laba itu akan menjadi milik kita semua. Saat kita ingin mengambil sebuah keputusan, maka kita tidak perlu memusingkan keputusan atau pemikiran pendapat yang lain karena kita hanya bergerak sendiri. Akan tetapi balik lagi, kembali masing-masing memiliki kelebihan dan kelemahan.
Dan setiap bentuk badan usaha memiliki beragam bentuk untuk memperoleh alokasi dana dan juga memperoleh injeksi dananya. Nah, seperti yang kita tahu, lembaga keuangan sendiri merupakan salah satu perantara untuk menyalurkan dana dari yang berlebih ke yang membutuhkan.
Nah, di sini kita akan membahas tentang pasar modal dan juga pasar uang yang sering sekali ada di lembaga keuangan.
Kalau kita lihat di pasar uang sendiri, salah satunya adalah investasi yang berbentuk jangka pendek. Jadi, misalkan seperti sertifikat deposito, lalu surat berharga pasar uang, lalu misalkan sertifikat Bank Indonesia, dan berikutnya yang lainnya.
Dan selanjutnya, kalau kita lihat di pasar modal sendiri juga ada beberapa, ada dari modal saham, ada dari modal obligasi atau surat hutang obligasi yang sifatnya tentu jangka panjang juga.
Nah, di sini jika kita bagi ada beberapa tahapan dalam memperoleh dana. Yang pertama, itu adalah penawaran publik. Di mana penawaran publik ini artinya sekuritas dijual secara publik, siapapun bisa membelinya.
Yang satu lagi, adalah private placement, di mana hanya orang-orang tertentu yang bisa mendapatkan akses untuk membeli investasi atas perusahaan tersebut.
Nah, jika kita breakdown dari obligasi sendiri, ada beberapa tipe obligasi yang kita tahu. Umumnya di pemerintah kita suka kenal dengan istilah ORI, SUKUK, SBR, dan berikutnya. Nah, di dari lembaga penerbitnya sendiri, ada dua. Yaitu, yang pertama, adalah dari pemerintah yang biasa kita kenal dengan Surat Utang Negara, dan yang kedua itu adalah obligasi retail. Yang mungkin bisa saja diterbitkan, baik itu dari perusahaan swasta, ataupun perusahaan BUMN. Nah, tentunya tidak sembarang perusahaan yang bisa menerbitkan obligasi ini. Ada lembaga yang bernama Pefindo, lembaga ini memeringkat perusahaan-perusahaan dengan kinerjanya, dan hanya lembaga atau hanya organisasi perusahaan yang bersertifikasi atau memiliki peringkat A yang bisa menerbitkan obligasi mereka sendiri.
Tentunya, ini menjadi sebuah signal bagi investor bahwa lembaga atau organisasi perusahaan yang mereka investasikan dananya dalam bentuk obligasi itu memiliki kredibilitas dari kinerjanya.
Nah, kalau misalnya kita bentuk dari sisi jaminannya, tentu saja di obligasi pun juga ada obligasi yang tanpa jaminan dan ada juga yang dengan jaminan. Pada umumnya, hutang obligasi ini serupa dengan hutang bank pada umumnya.
Akan tetapi, ada tiga resiko yang dimiliki oleh obligasi. Yang pertama, adalah resiko harga. Oleh karena obligasi ini bisa saja diperjualbelikan secara umum atau secara publik. Sehingga, ada kemungkinan harga itu akan berfluktuasi baik itu naik ataupun turun. Umumnya, saat inflasi naik suku bunga naik, maka harga ini akan cenderung turun.
Resiko yang kedua, adalah resiko reinvestment. Resiko yang terjadi saat kita menginvestasi untuk obligasi secara berulang atau obligasi kedua kalinya dan ternyata harganya atau bunganya di bawah dari obligasi pertama kita.
Dan yang terakhir, ada resiko default. Tentu, sama saja dengan obligasi dan hutang pada umumnya, obligasi memiliki resiko untuk gagal bayar. Terutama, bagi penerbit yang bukan merupakan penerbit pemerintah atau Surat Utang Negara.
Nah, selanjutnya, kita masuk ke saham. Saham sendiri, terbagi menjadi dua. Ada saham biasa dan saham preferen.
Perbedaannya adalah umumnya di hak istimewa. Saham biasa tidak memiliki hak istimewa. Artinya, mereka mendapatkan laba, kembali ke RUPS. Rapat Umum Pemegang Saham menentukan berapa laba yang akan dibagikan dan apakah dalam bentuk cash ataupun dalam bentuk saham.
Sementara, jika kita lihat dari saham preferen, beliau memiliki salah satu karakteristik yang kita sebut dengan hybrid securities. Nah, hybrid securities ini memiliki karakter seperti hutang.
Karena preferred stock ini diutamakan dalam sisi pembagian deviden dan sifatnya itu adalah tetap. Jadi, sama halnya seperti hutang yang memiliki bunga. Deviden yang kita sebut dengan deviden preferred stock ini juga mengalami suatu tingkat yang cenderung konstan atau stabil. Sehingga, misalkan suatu periode perusahaan tidak bisa membayar deviden preferen, maka devidennya akan diakumulasi di periode berikutnya. Jadi, pasti tetap akan dibayar.
Akan tetapi untuk deviden saham preferen ini, jika kita lihat dari kepemilikannya, pemegang saham preferen tidak memiliki hak suara. Jadi, mereka yang merupakan pemegang saham preferen tidak berhak untuk menentukan apa yang terjadi dan apa yang akan dilakukan oleh perusahaan.
Kebalikannya, saham biasa memiliki hak suara atau voting rights. Nah, di sini, pemegang saham biasa memiliki wewenang atau memiliki hak untuk menentukan perusahaan ini akan dibawa ke mana dan juga akan melakukan apa di periode berikutnya.
Nah, jika kita lihat dari pasar modal sendiri di pasar saham, tentu juga dibagi menjadi dua. Ada yang disebut pasar primer dan ada yang disebut pasar sekunder. Pasar primer ini adalah pasar pertama sekuritas atau saham itu diperjualbelikan di pasar.
Sementara pasar sekunder itu ibaratnya sudah berpindah tangan. Jadi, sudah bukan pembeli pertama, tetapi merupakan pembeli kedua, ketiga, dan seterusnya.
Baik, sekian video kali ini. Kita akan bertemu lagi pada video berikutnya.
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chapter: Laporan Keuangan
lesson: Laporan Keuangan
transkripsi: 00:05 Halo, Rekan-rekan mahasiswa. Kembali bersama saya Rita Amelinda. Hari ini kita akan membahas mengenai Laporan Keuangan.
00:12 Nah, mungkin dari kalian sudah familiar dengan beberapa tipe Laporan Keuangan seperti Laba Rugi, Neraca, Perubahan Modal ataupun Arus Kas. Nah, sebenarnya pada pertemuan kali ini kita akan me-review laporan-laporan keuangan masing-masing yang ada di Annual Report perusahaan.
00:29 Nah, seperti yang kita tahu bahwa secara laporan, laporan ini memiliki peranan yang sangat penting untuk menentukan kredibilitas perusahaan.
00:39 Jika kita lihat dari tipenya, yang pertama adalah Laporan Verbal, di mana Laporan Verbal ini berisi laporan atas opini manajemen terkait operasional perusahaan yang sudah dijalankan selama satu periode.
00:54 Dan yang kedua adalah laporan yang berbentuk fisik atau berbentuk ee perhitungan. Di sini yang pertama itu adalah Laporan Laba Rugi, yang kedua adalah Laporan Neraca atau biasa kita sebut dengan Statement of Financial Position. Lalu ada Laporan Perubahan Modal atau Laporan Laba Ditahan, dan yang terakhir Laporan Arus Kas.
01:17 Pada Annual Report sendiri di bagian terakhir sebenarnya ada satu, yaitu Catatan. Catatan ini yang menjelaskan masing-masing laporan baik itu Laba Rugi, Neraca ataupun Perubahan Modal dan Arus Kas.
01:31 Kita akan masuk satu per satu. Yang pertama itu adalah Laporan Laba Rugi. Laporan Laba Rugi menyajikan semua penghasilan dan semua beban yang diakui selama satu periode tersebut sehingga pada akhirnya kita akan melihat apakah perusahaan secara operasional mengalami laba, keuntungan ataupun loss, rugi.
01:53 Nah, yang kedua adalah Neraca atau Statement of Financial Position. Statement of Financial Position ini menjelaskan struktur yang dimiliki perusahaan baik dari sisi aset maupun hutang dan modal. Biasa kita sebut aktiva dan pasiva. Aset ini tentunya mendetail, baik itu dari Aset Lancar yang bersifat jangka pendek, operasional selama kurang dari satu tahun. Lalu ada yang bersifat Aset Tetap baik itu misalkan mesin, bangunan, gedung, tanah dan sebagainya, dan yang terakhir itu adalah Aset Tidak Berwujud, baik itu misalkan Hak Paten, Goodwill, Hak Merek dan sebagainya.
02:37 Dan jika kita beralih pada bagian pasiva, hutang dan modal. Hutang sendiri juga terbagi menjadi dua, ada Hutang Jangka Pendek dan ada Hutang Jangka Panjang. Tentunya jangka waktu kita ambil sesuai dengan satu tahun. Jadi jangka pendek artinya kurang dari satu tahun seperti Hutang Dagang, lalu misalkan Hutang Karyawan untuk Beban Gaji, Hutang Bunga, Hutang Pajak, dan seterusnya.
03:03 Sementara Hutang Jangka Panjang yang lebih dari satu tahun. Hutang Bank yang lebih dari satu tahun, Hutang Wesel yang lebih dari satu tahun dan Obligasi. Sementara dari modal sendiri biasa kita kenal ada dari Laba Ditahan, ada dari saham atau modal sendiri. Laba Ditahan sendiri merupakan cadangan laba yang perusahaan simpan untuk operasional atau untuk investasi proyek ke depannya. Sementara Modal Saham adalah modal investasi yang sebelumnya telah kita bahas baik itu Saham Biasa maupun Saham Preferen.
03:38 Nah, untuk perusahaan-perusahaan yang memiliki saham yang sudah Go Public atau listing di Bursa Efek Indonesia, maka pada umumnya mereka akan memiliki premium saham ya. Biasa kita sebut Agio Disagio atau Paid in Capital yang akan menjelaskan seberapa besar keuntungan harga pasar sahamnya jika dibandingkan dengan nilai par-nya atau nilai nominal mereka.
04:03 Dan yang terakhir ini kita ambil adalah Laporan Arus Kas. Laporan Arus Kas di sini menjelaskan tentang arus kas penerimaan, uang kas masuk dan juga uang kas keluar di mana uang kas masuk dan uang kas keluar ini kita bagi menjadi tiga kategori. Yang pertama adalah bagian pendanaan, operasional, dan juga investasi ya. Jika kita lihat dari operasional terlebih dahulu, kita akan me-list semua uang masuk dan uang keluar yang berasal dari kegiatan operasional baik itu misalkan beli bahan baku, lalu misalkan penjualan, lalu misalkan pembayaran gaji karyawan, dan sebagainya.
04:48 Sementara untuk investasi adalah investasi terkait aset, baik itu pembelian, penjualan, atau bahkan akuisisi aset yang bersifat tetap maupun tidak berwujud.
05:00 Dan yang terakhir adalah bagian pembiayaan terkait dengan pembiayaan, baik itu dividen, pembayaran hutang, pengajuan pinjaman, dan berikutnya. Intinya adalah bagian bagaimana kita memperoleh dana dan membayarkan investasi yang telah masuk ke kita.
05:19 Dan terakhir yang kita masuk laporan itu adalah laporan perubahan modal atau Laporan Laba Ditahan. Di mana di sini kita akan melihat secara umum bagaimana perubahan modal kita bila kita lihat dari pembayaran dividen, dari tambahan cadangan laba, sehingga kita akan melihat per periode tersebut apakah perubahan modal kita meningkat atau menurun.
05:46 Nah, jika kita lihat dari sisi manajemen sendiri, di manajemen keuangan sangat penting untuk menyusun atau untuk mengetahui tingkat arus kas yang kita miliki. Tujuannya adalah yang pertama untuk kita mengetahui apakah operasi perusahaan secara kas cukup untuk membiayai kebutuhan dari perusahaan. Yang kedua adalah, apakah kas yang kita hasilkan cukup untuk membayari kewajiban yang kita miliki baik itu hutang, baik itu beban-beban yang ada saat periode berjalan. Dan yang ketiga, kita bisa mengetahui bagaimana arus kas kita akan membayar obligasi yang kita harapkan tentu akan kita lunasi pada saat jatuh tempo beserta bunganya. Dan yang terakhir, apakah arus kas yang kita miliki itu memiliki prospek untuk membiayai dan menghasilkan arus kas yang berkali lipat lebih besar lagi saat kita memiliki proyek, seperti proyek ekspansi atau pertumbuhan penjualan lainnya.
06:46 Baik, sekian video kali ini, sampai berjumpa lagi pada video berikutnya.
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lesson: Analisis Laporan Keuangan
transkripsi: 00:05 Halo rekan-rekan mahasiswa kembali bersama saya Rita Melinda pada hari ini kita akan membahas mengenai analisis laporan keuangan atau biasa kita sebut dengan rasio keuangan.
00:16 Di sini tujuan manajemen keuangan tidak hanya menghitung tetapi juga menganalisis dan juga menginterpretasikan atau mengartikan arti dari angka-angka yang telah kita hitung.
00:27 Nah di sini laporan keuangan yang telah kita susun atau yang telah disusun oleh bagian akunting kita akan telaah untuk kita lihat kinerja perusahaan dari sisi rasio.
00:39 Yang pertama perlu kita ketahui bahwa rasio keuangan ini merupakan analisis rasio yang mengkonversi data-data keuangan dalam bentuk rasio, baik itu dalam bentuk persentase ataupun dalam bentuk perkalian.
00:53 Nah di sini kita akan melakukan perbandingan. Yang pertama bisa kita lakukan perbandingan secara time series atau dari waktu ke waktu, contohnya data perusahaan tahun ini kita hitung rasionya dan kita bandingkan dengan periode tahun sebelumnya. Apakah lebih baik atau ada beberapa yang perlu menjadi catatan bahwa mengalami penurunan atau mengalami kondisi kinerja yang tidak baik. Lalu yang kedua, kita bisa lakukan juga perbandingan dengan benchmarking. Jadi kita ambil pada periode yang sama sama-sama tahun ini kita bandingkan dengan perusahaan sejenis atau kita bandingkan dengan industri. Jadi rata-rata perusahaan pesaing kita atau sejenis kita dalam satu periode.
01:40 Nah tentunya bisa juga kita lakukan perbandingan keduanya. Jadi setelah kita bandingkan data kita dengan tahun sebelumnya, saya ambil contoh misalkan data profit, profit kita di tahun 2021 dibandingkan 2020 misalkan mengalami penurunan. Nah, berarti saat itu 2021 kinerja perusahaan kita tidak terlalu baik. Tetapi bisa juga kita bandingkan di tahun 2021 tahun yang sama dengan perusahaan sejenis pesaing ataupun rata-rata industri. Jika memang ternyata rata-rata industri itu mengalami penurunan dan kita sebenarnya masih di atas rata-rata, maka hal itu tidak menyimpulkan kondisi perusahaan kita langsung menjadi buruk tetapi memang menjadi catatan ada alasan atau faktor tertentu yang menyebabkan hal tersebut.
02:33 Nah di sini rasio yang kita ambil akan menjadi beberapa kategori kelompok. Yang pertama adalah rasio likuiditas. Rasio likuiditas ini melihat secara perusahaan memegang kas seberapa liquid. Jadi misalkan, jika perusahaan memiliki seluruh aset lancar atau aktiva lancar mereka mereka uangkan apakah cukup untuk membayar hutang mereka. Tentunya hutang jangka pendek akan dibayar dengan aset jangka pendek dan termasuk kebalikannya yang jangka panjang hutangnya akan dibayar dengan aset yang sifatnya juga investasi jangka panjang.
03:17 Nah yang pertama kita lihat dari likuiditas. Biasa beberapa rasio yang umum adalah current ratio dan juga quick ratio masing-masing menjelaskan seberapa besar kemampuan aset kita jika dikonversi menjadi kas untuk membayar hutang jangka pendek kita. Perbedaannya adalah jika quick ratio kita mengeluarkan komponen inventori atau persediaan. Karena dari seluruh komponen aset yang ada inventori atau persediaan adalah aset yang paling lama di komponen aset lancar untuk menjadi kas karena kita harus menjual dulu dan bisa saja lakunya kepiutang dulu.
03:57 Lalu yang kedua adalah aset manajemen atau activity ratio. Activity ratio membahas tentang efektivitas pengelolaan aset kita dalam sebuah perusahaan. Seberapa produktif seberapa optimal aset kita dikelola untuk menghasilkan penjualan. Contoh sederhananya adalah inventori. Seberapa banyak perputaran inventori atau persediaan kita yang kita beli yang kita invest untuk kemudian terjual dalam satu periode tertentu. Tentunya semakin besar akan semakin baik. Artinya perputaran kita optimal. Jadi kesimpulannya seperti tidak ada ee bahan baku ataupun tidak ada aset yang menganggur di gudang sehingga semua terproduktif untuk terjual. Sama halnya terkait dengan ee account receivable turnover atau perputaran piutang. Tentu kita mau setiap periode piutang kita cepat tertagih. Artinya semakin banyak perputaran yang terjadi sehingga kita memiliki kas yang semakin besar juga untuk ee kita terima sebagai hasil dari piutang kita.
05:09 Ada beberapa rasio di activity atau di aset manajemen yang menghitung dalam bentuk hari juga. Jadi contohnya misalkan seperti ee hari rata-rata piutang atau account receivable days, atau biasa juga ada yang kita sebut dengan inventory days. Mereka menghitung berapa lama kita punya piutang tertagih atau berapa lama kita punya persediaan, terolah dari kita beli di gudang hingga akhirnya kita olah dan kita jual membutuhkan waktu berapa lama. Tentunya jika kita bicara tentang waktu kita mau semuanya semakin cepat sehingga semua yang komponennya itu adalah hari atau days, kita akan bilang semakin cepat atau semakin rendah angkanya semakin baik.
05:59 Lalu yang ketiga itu adalah debt management atau biasa kita sebut dengan rasio hutang. Rasio hutang di sini terkait hutang secara keseluruhan ataupun hutang jangka panjang saja. Jadi di sini yang pertama, misalkan kita bisa lihat berapa proporsi hutang kita secara total jika kita bandingkan dengan ekuitas atau modal kita. Tentu sebuah perusahaan tidak baik jika 100% full semuanya pembiayaan dari hutang karena tentu akan menyebabkan kondisi atau kemungkinan gagal bayar yang semakin besar yang disebabkan karena kerugian atau kesulitan keuangan. Nah kalau misalnya kita bandingkan apakah berarti 100% modal itu adalah yang baik, belum tentu juga. Karena akan menjadi yang hal yang berat bagi pemegang saham bagi investor untuk terus-menerus mensupport pendanaan perusahaan 100%. Untuk itu perlu titik imbang yang sesuai dengan industri perusahaannya, apakah 40, 60, 70, 30, yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan sendiri.
07:13 Nah, di bagian sini juga kita akan menghitung mengenai kemampuan kita dalam membayar bunganya. Jadi times interest earn biasa kita sebut. Jadi berapa kira-kira potensi atau kemampuan kita untuk membayar bunga jika kita lihat dari laba kita. Nah untuk dari rasio manajemen hutang sendiri atau debt management, tentu jika kita lihat, sebenarnya semakin rendah semakin baik. Tetapi tidak artinya terlalu rendah. Jadi angka yang terlalu kecil juga belum tentu selalu baik. Akan tetapi biasa di sini kita ee sesuaikan dengan keseimbangan antara debt dan juga equity-nya.
07:56 Lalu yang berikutnya adalah rasio profitabilitas. Rasio profitabilitas seperti yang kita tahu setiap orang pasti memiliki keinginan untuk punya profit yang besar. Nah hal itu juga sama dengan rasio profitabilitas, semakin tinggi rasio profit, semakin baik.
08:15 Ada beberapa pendekatan yang bisa kita ambil. Bisa kita ambil dari net income atau net profit yang kita bandingkan dengan sales. Ada juga beberapa yang kita bandingkan dengan investasi ataupun dananya, seperti return on asset, berapa kira-kira keuntungan yang kita dapatkan atas investasi aset kita, lalu ada return on equity, berapa kira-kira profit atau keuntungan yang kita peroleh dari pendanaan yang kita dapatkan atas equity, dan ada juga beberapa rasio profitabilitas sejenisnya.
08:51 Nah yang terakhir, sebenarnya ada satu lagi yang hanya dipakai oleh perusahaan yang sudah go public. Biasa di sini kita sebut dengan market value ratio. Jadi rasio-rasio yang menghitung secara pasar kira-kira apakah kondisi perusahaan sahamnya baik atau tidak. Biasa kita sebut, bisa ada price earnings ratio. Kita bandingkan antara harga pasar saham dengan laba, bisa juga kita bandingkan harga pasar dengan harga nilai nominalnya atau par value, seperti price to book ratio. Itu juga kita bisa simpulkan kondisi perusahaan dari sisi market value-nya.
09:34 Nah, perlu kita tahu bahwa ada beberapa keterbatasan di luar dari kegunaan yang kita dapatkan atas analisis rasio. Kita masuk dulu yang pertama ke kelebihannya atau kegunaannya. Tentunya analisis rasio ini berguna yang pertama adalah bagi manajer. Manajer dapat terbantu dari sisi analisis, dari sisi pengendalian, dari sisi controlling dan evaluasi kinerja perusahaan kedepannya. Yang kedua bagi kreditor atau bagi analis kredit, untuk menentukan kira-kira apakah perusahaan kita saat mengajukan dana itu memiliki prospek jangka panjang baik itu untuk melunasi hutangnya ataupun menghasilkan arus kas. Dan yang ketiga, untuk analis pemegang saham, untuk melihat apakah investasi yang mereka letakkan di perusahaan kita itu memiliki prospek kinerja yang sesuai dengan keinginan atau tujuan mereka dalam berinvestasi. Tentunya hal ini diimbangi dengan return dan juga resiko yang dimiliki perusahaan.
10:42 Dan di sini jika kita melihat dari sisi analisis rasio, analisis rasio meng- meng- analisis rasio mengimplementasi seluruh kegiatan di manajemen baik itu planning, baik itu actuating, ataupun controlling. Jadi yang pertama, dari sisi planning. Perusahaan yang melakukan analisis rasio bisa merencanakan kira-kira kedepannya mereka ingin kondisi keuangannya seperti apa, apakah ee relevan, apakah sesuai dengan kondisi yang terakhir atau terupdate. Jadi mereka melakukan penilaian kondisi profit, mereka melakukan perencanaan peramalan atas dasar analisis rasio itu bisa dilakukan. Lalu yang kedua, kita melakukan actuating atau kita melakukan eksekusi hasil dari ee kita mengetahui apakah dana yang kita miliki cukup atau tidak. Jika tidak cukup, maka kita harus meminta dana atau meminta modal ke mana. Dan kira-kira dari dana tersebut, alokasikan ke investasi aset seperti apa yang kita butuhkan. Dan yang terakhir, tentunya controlling. Kita melakukan penilaian, kita akan melakukan controlling dari sisi ee return on investment kita, dari sisi aset kita, efisiensi, dan juga efektivitas. Nah, perlu kita ketahui tadi bahwa ada keterbatasan. Satu rasio tidak menjadi tolok ukur semua rasio itu baik atau buruk secara kinerjanya. Dan satu perusahaan kita simpulkan dari sisi waktu itu buruk, belum tentu artinya itu semuanya itu adalah buruk. Jadi memang ini merupakan hanya salah satu tools atau salah satu pendekatan sebagai pertimbangan untuk melakukan perencanaan ataupun evaluasi, tetapi tidak menjadi tolok ukur utama dan satu-satunya. Nah, perlu kita tahu bahwa tujuan analisis dari rasio ini adalah komparatif. Artinya yang kita bandingkan harus sesuai. Jika kita bandingkan dengan perusahaan sejenis, misalnya, pastikan perusahaan sejenis itu memang sesuai dengan perusahaan kita. Jangan kita bandingkan, misalkan, kita perusahaan baru dengan perusahaan yang memang sudah top ee leader atau top market gitu, ya. Tentu itu akan sangat-sangat berbeda. Jadi pastikan sesuai dengan ee pesaing kita atau perusahaan benchmark kita sesuai dengan indikator yang kita miliki di perusahaan kita. Lalu yang kedua, ada faktor musiman yang mungkin terjadi, jika memang ada beberapa perusahaan yang memiliki ee kriteria atau memiliki indikator penjualan yang produknya bersifat musiman, tentu saja itu bisa mempengaruhi rasio keuangan dan juga data keuangan yang dimiliki. Dan berikutnya, jika kita lihat dari sisi laporan keuangan, bisa saja terjadi window dressing atau manipulasi untuk memperlihatkan kinerja perusahaan baik. Padahal tidak seperti itu. Tidak sebaik itu, yang kenyataannya terjadi. Dan tentunya di sini kita harus paham juga ada faktor-faktor eksternal yang mungkin bisa menyebabkan perbedaan ee kinerja yang terjadi baik antara periode ke periode maupun perusahaan kita dengan perusahaan sejenis. Contoh sederhananya kalau dari tahun ke tahun adalah inflasi. Mungkin ada faktor inflasi, suku bunga, atau mungkin ee kurs jika memang perusahaannya itu bergerak di ekspor impor akan mendistorsi hasil kita. Nah sekian video kita kali ini. Sampai jumpa lagi di video berikutnya.
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lesson: Time Value of Money
transkripsi: 00:05 Halo, Rekan-rekan mahasiswa. Kembali bersama saya Rita Amelinda. Pada kali ini kita akan membahas mengenai nilai waktu dari uang atau biasa kita sebut dengan time value of money.
00:16 Nah, perlu kita tahu bahwa di sini pertama-tama kita perlu ilustrasikan bahwa nilai uang itu berbeda setiap periodenya. Anggap saja nilai uang Rp1.000.000, Rp1.000.000 saat ini jika kita bandingkan dengan Rp1.000.000, 10 tahun lagi tentu nilainya akan berbeda. Nilai yang saya artikan di sini adalah Rp1.000.000 itu bisa membeli apa atau bisa mendapatkan apa. Secara nilai mungkin sama saja, tetapi secara value-nya itu berbeda. Tentu nilai sekarang akan lebih berharga jika dibandingkan dengan yang masa akan datang atau yang di masa depan.
00:53 Jika kita bandingkan mungkin Rp1.000.000 sekarang kita bisa membeli hal yang lebih banyak atau bahkan lebih mewah daripada Rp1.000.000 yang nanti. Tetapi jika kita lihat dari sisi jumlah uangnya saat kita taruh Rp1.000.000 sekarang, kita ambil nanti Rp1.000.000, 5 tahun lagi atau 10 tahun lagi, tentu secara nilainya akan lebih banyak karena ada faktor bunga misalkan. Tetapi walaupun ditambah faktor bunga, apakah nilai Rp1.000.000 plus bunga tersebut nilainya lebih besar daripada yang sekarang? Belum tentu. Kecenderungannya adalah lebih rendah.
01:34 Nah, untuk itu di sini kita akan bahas mengenai pentingnya nilai waktu dari uang. Secara umum kita punya dua konsep, yaitu yang pertama adalah present value, nilai saat ini, dan yang kedua adalah future value, nilai yang ada di masa depan atau di masa mendatang.
01:51 Kita tahu bahwa nilai present value atau saat ini adalah nilai yang kita miliki atau yang kita punya yang kita bawa saat ini. Sementara nilai yang masa depan itu adalah nilai yang nanti kita ingin ambil atau nanti kita ingin capai.
02:08 Nah, perlu kita tahu bahwa dalam konsep nilai waktu dalam uang ada dua faktor yaitu anuitas dan non-anuitas. Anuitas sendiri artinya adalah kerutinan sederhananya. Jadi ada intensitas rutin yang diberikan untuk setiap pembayaran uang atau setiap tabungan uang yang jarak waktunya sama dan nilai uangnya sama. Jadi misalkan kita menabung setiap bulannya sebesar Rp500.000 selama 2 tahun. Tidak sama sekali tidak ee terlambat satu bulan pun itu semuanya akan ditabung Rp500.000. Nilai uangnya sama dan jeda antar waktunya sama.
02:55 Hal ini tidak berarti anuitas jika kita memiliki nilai uang yang berbeda. Jadi misalkan bulan ini kita taruh 500, bulan depan kita taruh 300. Nah, jumlah uang yang berbeda itu kita tidak bisa pakai fungsi anuitas atau biasa kita sebut non-anuiti. Nah, sementara sama halnya jika jarak antar waktunya beda. Jadi kita menabung setiap periode Rp500.000, tetapi misalkan bulan ini kita tabungan bulan depan kita tabung lalu bulan ketiga kita tidak tabung, dan bulan keempat kita tabung lagi.
03:34 Jadi ada perbedaan perlakuan di jarak antar waktu yang tidak sama. Ini juga merupakan salah satu non-anuiti atau non-anuitas.
03:44 Nah, perlu kita tahu bahwa di sini baik future value maupun present value bisa kita terapkan anuiti maupun non-anuiti dan tentunya nanti kita akan sesuaikan dengan periode pembayaran bunganya atau periode pembayaran tingkat pengembaliannya atau tingkat return-nya.
04:04 Nah, jika kita masuk ke contoh soalnya, di sini yang pertama misalkan untuk mendeskripsikan mana yang future value dan mana yang present value. Kita masuk yang soal pertama misalkan, dengan suku bunga 8% per tahun Anda saat ini memiliki uang sebesar Rp500.000.000, berapa nilai uang tersebut 10 tahun kemudian? Nah, yang ditanya adalah 10 tahun kemudian. Tentu yang kita cari adalah future. Nah, nilai Rp500.000.000 adalah nilai present. Nah, di sini tidak ada keterangan bahwa kita taruh itu berkali-kali, sehingga di sini kita pakainya yang non-anuiti atau yang bukan anuitas.
04:46 Poin B, jika kita lihat Anda ingin memiliki uang sebesar Rp200.000.000 pada 4 tahun mendatang. Berapa uang yang harus ditabung saat ini? Nah, sori, ee Rp200.000.000 adalah Rp200.000.000 di 4 tahun mendatang, sehingga di sini kita carinya adalah nilai present value karena yang ditanya adalah berapa yang harus ditabung saat ini?
05:13 Jika kita lanjut ke poin C, di sini dibilang Anda menabung sebesar Rp10.000.000 setiap akhir bulan, berapa nilai tabungan 3 tahun kemudian? Nah, di sini ada fungsi anuitas karena ada kata setiap akhir bulan. Jadi setiap ini mencerminkan adanya rutinitas, sehingga kita pakai fungsi anuiti, tapi di sini karena kita mencarinya nilai 3 tahun kemudian, maka kita akan pakai future value anuiti.
05:43 Dan yang di poin D, Anda membeli sebuah motor trail dengan mengangsur Rp5.000.000 setiap akhir bulan selama 2 tahun. Berapa harga motor tersebut ketika Anda beli? Nah, di sini kita mencarinya juga anuiti karena ada angsuran setiap akhir bulan, tapi yang kita pakai bukan future tapi present. Apa sebenarnya perbedaan antara future value anuiti dan present value anuiti? Sederhananya adalah, saat kita mencari future value anuiti nilai yang kita ambil total adalah nilai masa mendatang. Contohnya tadi adalah tabungan. Kita menabung setiap akhir bulan hingga 3 tahun, 4 tahun ke depan. Sementara present value anuiti yang kita cari adalah pelunasan dari yang saat ini.
06:32 Contoh sederhananya adalah, kalian jika ingin membeli barang secara cicilan, contoh handphone atau mobil atau motor, kalian mencicil selama periode ke depan, tetapi harga yang kalian cicil atau harga yang kalian lunasi itu adalah harga saat kalian ke counter atau saat kalian ke tempatnya dan saat kalian melakukan ee suatu transaksi. Jadi di sini kita melakukan analisis time value dari sisi nilainya itu nilai kapan. Saat kita melakukan cicilan, kita akan ambil nilai saat transaksi, bukan nilai saat nanti. Sehingga yang kita pakai adalah present value anuiti.
07:16 Nah, jika kita masuk ke contoh soal yang kedua, eh contoh soal kedua ini akan membahas mengenai future value deposito karena deposito cuma satu kali taruh tetapi perbedaan soalnya adalah suku bunganya. Jadi tidak selalu suku bunga itu setiap tahun. Bunga yang ditetapkan oleh bank atau pemerintah memang setiap tahun, tapi bisa saja dari misalkan perbankan atau lembaga keuangan, pembayaran bunga itu misalkan per bulan atau misalkan per kuartal, per semester, dan berikutnya.
07:54 Nah, jika kita lihat di tabel ini ada empat kolom, kolom 1 bulan, 3 bulan, 6 bulan, dan 12 bulan. 12 bulan itu sama saja dengan setahun. Bunga dibayar satu kali, jadi tidak perlu pusing. Yang perlu kita fokuskan adalah jika kolomnya ada di 1 bulan, 3 bulan, dan 6 bulan. Jika di kolom 1 bulan, artinya bunga itu dibayar setiap 1 bulan sehingga dalam satu periode atau 1 tahun, kita akan menerima pembayaran bunga deposito 12 kali karena setiap bulan dibayarkan.
08:31 Nah, yang kita hitung nanti di bunga itu kita sesuaikan menjadi berapa kali pembayaran atau berapa kali kita dapatkan bunganya. Jadi nanti bunga yang persentase semua per anual atau per tahun, kita akan bagi sesuai jumlah periode kita mendapatkan bunga. Jadi contoh, misalkan, 1 bulan itu 3,5%, 3,5% ini selalu per tahun. Kita bagi 12 karena sebulan sekali dapat bunganya. Sehingga dalam 1 tahun, 12 kali mendapatkan bunga.
09:06 Berikutnya yang 3 bulan, 3 bulan itu berarti setiap 3 bulan dia akan mendapatkan pembayaran bunga, sehingga nanti kita akan bagi menjadi empat, karena dalam 1 tahun tiga kali pembayaran eh sori, dalam 1 tahun setiap 3 bulan pembayaran bunga, berarti ada empat kali pembayaran bunga atau biasa kita sebut kuartal atau triwulan.
09:32 Dan berikutnya kolom semester, 6 bulan, ini setiap 6 bulan kita mendapatkan pembayaran bunga, berarti setahun dua kali kita dapat pembayaran bunga. Maka nanti bunganya akan dibagi dua karena setahun dua kali.
09:49 Nah, hal yang sama terjadi juga untuk di contoh soal tiga. Hanya saja contoh soal tiga ini bersifat soal cerita atau soal komprehensif. Jadi dia mendepositokan uangnya 2 tahun yang lalu dan dia tarik saat ini untuk menjadi DP mobil. Dan selanjutnya sisa uang yang harus dia lunasi akan dia cicil dengan tenor, tenor itu sama saja dengan ee jangka waktu, 6 bulan. Jadi kita kalau misalkan mendapatkan soal seperti ini, kita selesaikan per kalimat. Yang pertama kita hitung dulu future value dari deposito kita. Lalu itu menjadi nilai uang DP, kita cari sisa yang harus kita lunasi, kita kurangi dengan harga mobilnya antara harga mobil dengan nilai future value deposito. Dan selanjutnya baru kita pakai rumus present value anuiti karena ini adalah cicilan uang mobil atas transaksi hari itu. Jadi present value anuiti yang kita cari adalah nilai PMT-nya atau payment atau angsurannya. Nilai sisa pelunasan itu adalah nilai present value anuiti-nya.
11:07 Nah, nanti jika kalian lihat di tabel angsuran itu akan ada perbedaan baik di awal periode maupun di akhir periode. Nah, untuk lebih jelasnya kita akan masuk ke pembahasan soalnya dari soal 1 hingga soal terakhir dan kita akan menggunakan fungsi yang ada di rumus Excel. Seperti yang kita tahu bahwa secara rumus panjang memang ada fungsi masing-masing yang kita bisa break down, tetapi dalam konteks ini kita akan mempelajari rumus Excel-nya.
11:42 Baik, sekian video kali ini, kita bertemu lagi di video berikutnya.
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transkripsi: 0:05 Halo, Rekan-rekan mahasiswa, kembali bersama saya Rita Melinda. Pada kali ini kita akan membahas mengenai risk and rate of return. Nah, hal ini erat sekali kaitannya dengan investasi, baik itu investasi saham, baik itu investasi misalkan reksa dana, atau sekuritas lainnya. Nah, perlu untuk kalian ketahui dulu bahwa konsep dari risk and return itu sebenarnya apa? Kita akan masuk yang pertama, mengenai return. Return yang biasa kita sebut dengan keuntungan adalah satu income bagi kita, jika kita menginvestasikan dana kita terhadap satu sekuritas. Keuntungan yang ini kita dapatkan tentunya adalah keuntungan, baik itu keuntungan bersih maupun keuntungan yang masih bersifat kotor atau gross. Nah, pada bahasan kali ini, tidak hanya berbicara tentang return, kita juga akan berbicara mengenai risiko. Nah, risiko di sini, itu sebenarnya apa? Risiko itu adalah suatu penyimpangan yang terjadi karena apa yang kita harapkan dengan apa yang sebenarnya terjadi itu tidak sesuai. Jadi, apa yang mungkin pertamanya kita merencanakan untuk mendapatkan keuntungan, misalkan, sebesar 10%, kenyataannya yang kita dapatkan hanya misalkan 7%. Nah, ini adalah sebuah risiko. Risiko bahwa apa yang kita rencanakan keuntungan di awal tidak tercapai targetnya.
1:33 Nah, seperti yang kita ketahui bahwa secara umum ada dua jenis risiko, yang pertama adalah macro risk dan yang kedua adalah micro risk. Nah, micro risk ini adalah resiko yang terjadi yang sifatnya itu unsystematic, atau risiko yang bisa di diversifikasi atau diminimalisir. Jadi, contohnya, misalkan risiko produksi tidak sesuai dengan target, risiko penjualannya tidak tercapai target, atau misalkan risiko efisiensi dan efektivitas sumber dayanya, baik itu sumber daya manusianya ataupun bahan bakunya. Nah, risiko-risiko ini sebenarnya bisa kita cegah atau kita kurangi, kita minimalisir dengan ee beberapa program atau beberapa rencana tertentu, terkait dengan masalahnya. Yang kedua adalah macro risk atau biasa kita sebut dengan market risk atau systematic risk. Jadi, systematic risk ini adalah risiko yang sebenarnya bisa kita hadapi, tetapi, sebenarnya, tidak dapat kita kurangi atau kita minimalisir. Contohnya adalah risiko yang terjadi karena faktor eksternal, seperti inflasi, suku bunga. Nah, ini tidak akan bisa kita cegah atau tidak akan bisa kita hindari.
2:52 Nah, kalau misalnya, kita lihat secara gambaran dari ee kacamata yang lebih luas, ada beberapa tipe risiko. Ada risiko yang dialami hanya oleh perusahaan, ada risiko yang hanya dialami oleh pemegang saham, dan ada risiko yang dialami oleh keduanya. Kita masuk pertama adalah risiko yang hanya dialami oleh perusahaan. Terbagi menjadi dua. Yang pertama adalah business risk dan yang kedua adalah financial risk. Business risk adalah risiko yang terjadi secara operasional bisnis. Seperti halnya tadi micro risk. Jadi, risiko terkait hal-hal yang sebenarnya bisa kita hindari. Yang kedua adalah financial risk. Financial risk terkait dengan risiko keuangan. Kita misalkan sebuah perusahaan melakukan peminjaman dana atau peminjaman hutang, ada risiko gagal bayar atau ada risiko tidak terbayar, itu adalah financial risk.
3:50 Lalu, jika kita masuk ke risiko yang ditanggung oleh pemegang saham. Ada tiga jenis risiko. Yang pertama itu adalah interest rate risk. Ini terjadi karena adanya perubahan suku bunga. Perubahan suku bunga yang mungkin secara di pasaran cukup tinggi membuat pemegang saham juga memiliki ekspektasi tinggi atas terjadinya investasi yang mereka letakkan atau mereka alokasikan.
Yang kedua adalah liquidity risk. Liquidity risk ini terkait secara likuiditas, apakah investasi yang mereka alokasikan bisa dengan cepat dan dalam jumlah yang mereka inginkan bisa dicairkan sekaligus atau tidak. Tentunya, secara real-nya, pasti ada membutuhkan waktu ataupun prosedural-prosedural yang tidak semudah dan secepat itu. Ini adalah salah satu risiko dari likuiditas.
Yang ketiga itu adalah market risk. Market risk ini terkait risiko karena perubahan pasar yang menyebabkan mungkin harga pasar bisa berfluktuasi naik ataupun turun dan bisa menyebabkan sentimen pasar dan juga menyebabkan sinyal-sinyal pasar saham jadinya berubah. Nah, ini adalah salah satu risiko yang ditanggung oleh pemegang saham.
5:10 Jika kita lihat dari kacamata keseluruhan, baik itu risiko perusahaan maupun pemegang saham, ada beberapa jenis risiko yang ditanggung bersama. Yang pertama itu adalah event risk. Contoh sederhananya adalah seperti kondisi pandemi. Kita tidak tahu, kita tidak prediksi, ternyata tiba-tiba pandemi datang dan itu tidak hanya berdampak bagi investor, tapi bagi perusahaan pun juga. Otomatis pemegang saham atau investor juga kena dampaknya, karena perusahaan tidak dapat berperforma yang lebih baik.
Yang kedua itu adalah exchange rate. Exchange rate ini adalah risiko jika perusahaan itu terlibat dalam transaksi ekspor maupun impor. Jadi, melibatkan mata uang asing. Tentunya, fluktuasi naik turunnya mata uang asing bisa menyebabkan risiko bagi perusahaan, baik itu risiko dalam operasional ataupun dalam investasi dan pendanaannya.
Dan yang ketiga itu adalah purchasing power risk, ini terkait dengan inflasi. Kita tahu bahwa jika inflasi suatu negara itu naik atau meningkat, maka daya beli masyarakat akan turun karena harga barang itu cenderung mahal atau cenderung menjadi meningkat, sehingga karena daya beli masyarakat rendah, akibatnya tentu berdampak pada kinerja perusahaan. Terhadap penjualan, terhadap laba perusahaan.
Dan yang terakhir itu adalah tax risk. Risiko terkait kebijakan pajak ataupun peraturan-peraturan terkait perpajakan yang ditetapkan, yang bisa berdampak tidak hanya bagi perusahaan, tapi juga bagi pemegang saham.
6:56 Nah, jika kita melihat dari investasi saham sendiri, secara garis besar sebenarnya seorang investor itu bisa memilih dua tipe. Apakah mereka mau mengalokasikan pada satu aset atau ke beberapa aset. Jadi, contoh sederhananya, misalkan kita punya uang sebesar Rp1 juta misalkan. Apakah Rp1 juta ini ditaruh di satu tempat, di satu saham, atau kita bagi-bagi ke beberapa saham? Entah itu dua atau tiga saham. Nah, jika kita memilih untuk menaruh di satu tempat, maka itu adalah investasi yang biasa kita sebut dengan stand alone asset. Jadi, cuma hanya satu aset yang kita alokasikan. Tapi, jika kita memilih kedua atau ketiga atau ke beberapa tempat alokasi investasi, maka biasa itu kita sebut dengan portofolio. Gabungan atau kombinasi atas investasi beberapa aset.
7:51 Nah, sebagai investor ada tiga tipe investor. Yang pertama itu adalah risk seeker. Risk seeker ini adalah orang-orang atau investor yang menyukai risiko. Mereka berprinsip, "Enggak apa-apa mereka dapat risiko yang besar karena keuntungannya pun toh nanti besar."
Yang kedua adalah risk averter. Risk averter ini adalah investor atau orang-orang yang cenderung takut akan risiko. Jadi, mereka cenderung mengambil aman. Mereka akan investasi ke risiko yang rendah, atau bahkan kalau bisa yang risikonya nol.
Dan yang ketiga itu adalah risk indifference. Risk indifference ini mereka sifatnya adalah ee cuek atau tidak acuh terhadap risiko. Yang penting, yang mereka investasikan itu mereka anggap memang berprospek, maka mereka akan investasikan.
Nah, dalam memilih risiko mana, aset yang lebih baik atau lebih kita sukai daripada satu sama lainnya, biasa pendekatan yang kita gunakan adalah koefisien of variance. Jadi di sini kita akan mengukur setiap satu aset yang kita investasikan, berapa sih keuntungan yang kita dapatkan atas setiap risikonya yang kita tanggung. Nanti untuk detailnya, kita akan bahas di latihan soalnya.
9:14 Nah, masuk ke portofolio. Jika kita menggunakan investasi dengan aset portofolio, artinya kita mendiversifikasi atau kita membagi risiko kita. Jadi, misalkan tadi kita punya nilai Rp1 juta, uang investasi, Rp1 juta ini kita pecah misalkan ke tiga tempat. Misalkan, saya masukkan satu ke bank, saya masukkan satu lagi, misalkan, ke barang konsumen, consumer goods, lalu misalkan, satu lagi saya masukkan ke bidang infrastruktur. Nah, ketiga ini, dibagi sesuai dengan pertimbangan yang sudah dilakukan. Jadi, misalkan, pertimbangannya adalah salah satunya, misalkan, salah satu sektor sedang naik, tetapi sektor lainnya yang saya alokasikan itu adalah ee bersifat substitusi. Jadi, misalkan, saat infrastruktur naik, bukan berarti yang lainnya turun, tapi, misalkan, saat infrastruktur turun itu tidak berdampak, misalkan, ke bagian perbankan atau lembaga keuangan. Jadi, korelasi yang kita lakukan itu adalah korelasi negatif. Investasi antara satu tempat dengan yang lainnya bersifat negatif. Sehingga, jika satu turun, yang lain belum tentu turun. Jika satunya naik, tapi belum tentu juga yang lain menurunkan atau menaikkan, bisa saja korelasinya bahkan mendekati nol.
10:40 Nah, di sini kita harus cermat dalam memilih investasi mana yang sebaiknya kita alokasikan untuk mendatangkan keuntungan yang maksimal, tetapi, mengurangi risiko serendah mungkin. Tentunya semua orang pada dasarnya tidak suka dengan risiko. Nah, pendekatan yang terjadi di bagian risk and rate of return, ada satu lagi, yaitu pendekatan CAPM atau Capital Asset Pricing Model. CAPM ini merupakan salah satu model yang menetapkan minimum kira-kira berapa keuntungan yang kita dapatkan atas investasi kita. CAPM ini mengambil konsep yang pertama adalah adanya faktor suku bunga bebas risiko atau risk-free. Pada umumnya, suku bunga bebas risiko ini kita temukan pada investasi pemerintah atau investasi negara. Jadi, yang artinya benar-benar pasti negara akan bayar, untuk itu risikonya dikatakan bebas risiko atau risk free. Yang kedua, adanya faktor beta. Beta ini adalah sensitivitas. Jadi, seberapa sensitif aset yang kita alokasikan terhadap pergerakan pasar. Jadi, misalkan, pasar sedang ada sentimen mengenai, misalkan, ee kondisi perekonomian secara global. Misalkan mengenai ee BBM. Nah, seberapa besar dampak saham atau dampak aset yang kita alokasikan atas perubahan BBM. Nah, ini adalah salah satu pengukurannya yaitu beta.
Lalu yang kedua itu adalah risk premium. Risk premium ini mengukur mengenai selisih antara tingkat pengembalian yang kita harapkan atas aset yang beresiko dengan aset yang kurang beresiko. Jadi, di sini kita akan dapat selisih rate-nya.
Jika kita dengar, banyak sekali orang berkata bahwa dalam investasi, sebaiknya, kita menaruh ee telur kita tidak dalam satu keranjang yang sama, supaya saat satunya pecah, yang lain belum tentu pecah. Dan ada yang beranggapan, "High risk adalah high return." Tapi, sebenarnya, secara praktiknya, belum tentu semua high risk itu adalah high return. Konsepsi mengenai risk and return ini kembali lagi tergantung mengenai pertimbangan setiap investor atas pengambilan keputusan alokasi investasinya. Biasanya, investor akan mengambil risiko berdasarkan tujuan dari investasinya dan dari latar belakang mereka. Entah itu latar belakang pendidikan, latar belakang income mereka, ataupun pekerjaan mereka. Dan setelah itu, baru mereka akan kombinasikan dengan isu-isu yang ada di sekitar, baik itu isu sosial, ekonomi, politik, dan sebagainya. Nah, kembali lagi, penetapan dari konsep risk and return ini tidak ada yang mana yang benar, mana yang salah, tidak ada mana yang paling baik, mana yang paling buruk karena setiap orang tentunya memiliki sikap atau kepribadian yang berbeda. Jadi, bukan berarti orang yang tidak menyukai risiko itu artinya orang yang tidak akan berhasil dalam berinvestasi karena kembali, setiap orang punya preferensi yang berbeda, setiap orang memiliki kepribadian yang berbeda. Nah, untuk perhitungannya, kita akan masuk dalam perhitungan dua model. Yang pertama itu adalah model saham yang kita akan ambil datanya secara historis. Jadi, harga saham biasa kita ambil dari closing price, closing price setiap saham, dari tahun ke tahun, dari periode ke periode. Dan yang kedua, adalah pengambilan data saham dari sisi probabilitas. Dalam, biasa kita bagi menjadi tiga kondisi pesimis, atau biasa kita sebut kondisi resesi, kondisi normal, dan kondisi optimis, atau kondisi baik. Baik, sekian video untuk kali ini, sampai berjumpa lagi di video berikutnya.
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transkripsi: 00:05 Halo, Rekan-rekan mahasiswa. Kembali bersama saya Rita Amelinda. Pada kali ini kita akan membahas mengenai penganggaran modal dan juga prinsip arus kas. Nah, pertama-tama apa itu angaran modal? Anggaran modal sebagai garis besarnya adalah pengeluaran anggaran yang kita lakukan untuk tujuan investasi atau perencanaan strategis seperti misalkan investasi untuk perluasan, investasi pembelian aset, dan sebagainya. Yang tentunya hal ini kita rencanakan untuk investasi aset tetap atau investasi strategis perusahaan pada masa mendatang.
00:43 Nah, penganggaran modal sendiri merupakan perencanaan pembelanjaan aktiva tetap di mana arus kas diharapkan akan didapatkan setelah kita melakukan salah satu aksi strategis. Contohnya, misalkan kita melakukan peluncuran produk baru. Tentunya kita mengeluarkan biaya untuk dari research development, survei pasar, hingga tes ee preferensi dari konsumen sendiri. Nah, di sini tentunya saat produk tersebut akhirnya sudah diluncurkan yang kita harapkan adalah kita akan mendapatkan keuntungan. Nah, di sini kita tidak hanya menghitung dari sisi laba, tapi dari sisi arus kas. Karena seperti yang sebelumnya sudah saya katakan secara real belum tentu laba yang besar menghasilkan arus kas yang juga besar juga.
01:32 Nah, untuk itu di sini kita perlu mengetahui dulu tipe-tipe atau bentuk dari investasi.
01:41 Yang pertama adalah investasi mengenai pembelian aset. Jadi di sini artinya investasi yang penganggaran modal paling utama adalah pembelian aset baru. Contohnya adalah sebuah perusahaan yang baru berdiri mereka akan investasi mesin, mereka akan investasi misalkan kendaraan jika diperlukan. Mereka akan investasi gudang. Nah, ini semua adalah pembelian aset baru.
02:07 Hal ini juga bisa saja berlaku bagi perusahaan yang sudah berjalan. Misalnya saat dia mau melakukan ekspansi. Ekspansi dalam arti bukan memperluas bangunan atau area yang sudah ada, tetapi memperluas pasar. Jadi yang mungkin pertamanya mereka hanya memiliki gudang di Jakarta, mereka akan menambah misalkan gudang di wilayah Sumatera untuk mempermudah distribusi di wilayah tersebut. Atau bisa juga dari sisi outlet penjualannya. Yang awalnya hanya menjangkau misalkan Jabodetabek, mereka menjangkau outlet baru di luar Jabodetabek. Ini adalah salah satu proyek penambahan atau proyek aset baru. Yang kedua adalah proyek pergantian. Proyek pergantian ini terjadi jika perusahaan memiliki aset lama yang sudah usang atau yang sudah tidak bisa beroperasi, dan akhirnya memutuskan mengganti ke aset baru. Tentunya ada peralihan dari aset lama yang entah dijual atau mungkin misalkan dibuang, dan akhirnya mempengaruhi arus kas secara keseluruhan atas aset lama yang dibuang dan aset baru yang dibeli.
03:29 Yang ketiga adalah perluasan kapasitas produksi. Yang ketiga ini terkait dengan pabrik, misalkan. Jadi awalnya kapasitas produksi kita misalkan hanya satu tempat, saya ambil contoh misalkan hanya satu gedung. Nah, karena dirasa produksi yang akan dicapai di periode mendatang itu 2 kali lipat, misalkan. Mereka memutuskan misalkan untuk mengekspansi pabrik mereka. Tentunya biasa ekspansi perluasan produksi ini juga diimbangi biasanya dengan penambahan aset baru. Dan yang terakhir adalah investasi dengan manfaat lainnya. Biasanya misalkan investasi dengan manfaat CSR, Corporate Social Responsibility, atau tanggung jawab tanggung jawab sosial lainnya.
04:19 Nah, dalam menyusun penganggaran modal, ada beberapa alternatif atau beberapa hal yang harus kita pelajari, karena tentunya kita dalam melakukan penganggaran modal tidak hanya berfokus pada satu pilihan, tetapi biasanya kita akan mengambil beberapa alternatif yang kemudian akan kita bandingkan secara benefit-nya, secara cost-nya, mana yang lebih menguntungkan. Nah, untuk itu yang pertama perlu kita ketahui adalah investasi awal. Investasi awal adalah arus kas yang kita keluarkan pada saat pertama kali kita melakukan proyek penganggaran modal. Misalkan, saya ambil contoh, kita mau melakukan ee peluncuran produk baru. Investasi apa yang dikeluarkan untuk peluncuran produk baru? Contohnya adalah misalkan mesin untuk research and development-nya. Lalu di sini misalkan kita akan masukkan juga mengenai tes pasar yang sudah kita anggarkan di awal. Nah, aset-aset tetap apa saja yang terkait dengan kegiatan ini, kita akan list dalam investasi awal.
05:28 Lalu yang kedua, kita akan hitung yang namanya arus kas operasional. Arus kas operasional ini terkait dengan saat proyek itu sudah berjalan. Jadi proyek itu sudah didanai, sudah berjalan, dan akan mendatangkan income. Walaupun masih mengeluarkan biaya-biaya, kita akan hitung. Jadi dari sisi laba, kita akan turunkan menjadi arus kas operasional. Biasa kita akan hitung laba setelah pajaknya, kita tambahkan kembali dengan depresiasi. Kenapa? Karena depresiasi sendiri merupakan beban yang sebenarnya secara real kita tidak keluarkan uangnya. Hanya secara laporan, kita bebankan untuk mengakui penyusutan atas aset kita, tapi secara fisik uang kas yang keluar tidak ada. Untuk itu dalam menghitung arus kas operasi, kita akan menambahkan kembali faktor depresiasi dalam laba setelah pajak.
06:27 Lalu yang terakhir adalah arus kas akhir. Nah, arus kas akhir ini kita akan menghitung apakah saat proyek berakhir aset yang kita miliki untuk proyek tersebut akan kita jual atau tidak. Nah, itu akan mempengaruhi nilai dari arus kas akhir, atau biasa kita sebut dengan terminal cash flow.
07:05 Nah, nantinya untuk pertimbangan apakah proyek ini layak atau tidak, untuk proyek penyusunan arus kas, baik itu pergantian atau proyek baru, biasa kita akan menggunakan metode yang sangat diandalkan, yaitu net present value. Net present value ini akan melihat secara present value, nilai sekarang, atas arus kas yang masuk dan arus kas yang keluar, atau biasa kita sebut dengan arus kas bersih, dari periode pertama hingga periode terakhir dari prediksi atau ramalan kita. Nah, tentunya di sini kita akan mengambil keputusan proyek yang menguntungkan adalah proyek yang paling besar net present value-nya. Atau biasa tolok ukurnya adalah tentunya NPV harus bersifat positif karena arus kasnya harus bersifat keuntungan atau surplus kas-nya.
08:01 Baik, sekian video pembelajaran untuk kali ini. Kita akan bertemu lagi pada video berikutnya.
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transkripsi: 0:05 Halo, Rekan-rekan mahasiswa, kembali bersama saya Rita Melinda pada kali ini kita akan melanjutkan topik kita mengenai penganggaran modal. Tetapi kita akan bahas lebih ke teknis dalam menghitung penganggaran modal tersebut atau analisis kelayakannya. Nah, sebelum masuk ke perhitungan analisis kelayakan perlu kalian tahu bahwa anggaran modal sendiri memiliki beberapa bagian yang pertama itu adalah pengeluaran modal, di mana pengeluaran modal ini biasanya memberikan manfaat lebih dari 1 tahun karena jangka panjang. Lalu yang kedua adalah pengeluaran operasional yang bersifat rutin atau bersifat kurang dari 1 tahun dan yang terakhir adalah pengeluaran aktiva tetap atau investasi aset tetapnya. Nah, secara teknis biasanya pengeluaran aktiva tetap ini bisa saja menjadi bagian dari pengeluaran modal, karena menjadi salah satu modal atau investasi atas proyek penganggaran modal.
1:05 Nah, dalam penyusunannya, langkah penganggaran modal biasa kita mulai dari tahap penyusunan proposal, kita akan mengidentifikasi alternatif atau pilihan yang akan kita lakukan atau kita analisis, lalu baru kita akan perhitungkan, kita akan review, kita akan analisis, kita akan pengambilan keputusan, dan implementasi evaluasi. Nah, sebelumnya kita perlu tahu bahwa di sini ada dua jenis proyek penganggaran modal. Yang pertama adalah proyek independen dan yang kedua adalah proyek mutually exclusive. Proyek independen artinya proyek yang ada itu tidak bergantung satu sama lain. Jadi, misalkan, yang satu adalah proyek instalasi software yang satu lagi adalah proyek pengadaan produksi. Nah, ini tidak berhubungan satu sama lain karena pengadaan produksi memakai misalkan mesin yang berbeda dengan software yang diinstal. Sementara, jika proyek mutually exclusive di sini adalah proyek yang sifatnya itu saling bergantung atau sifatnya bisa saling meniadakan. Jadi di sini, jika kita lihat dari proyek independen itu, misalkan kita punya dua proyek, dua-duanya bisa kita ambil. Kalau mutually exclusive, pasti kita akan memilih salah satu. Jadi contohnya, misalkan kita mau melakukan ekspansi, apakah kita akan ekspansi ke wilayah di luar kota atau kita akan ekspansi ke mancanegara. Nah, keduanya memiliki sumber alokasi dana yang sama dan tujuan yang sama, yaitu pelebaran pangsa pasar. Nah, kita harus memilih salah satu dari kedua alternatif yang ada, itu adalah proyek mutually exclusive.
2:54 Nah, kita akan memilih satu atau dua proyek, sebenarnya kembali tergantung dari dana yang kita miliki. Apakah dana yang kita miliki terbatas atau tidak terbatas. Jika kita memiliki dana yang lebih atau tidak terbatas maka kita bisa memilih dua proyek atau bahkan tiga proyek sekaligus selama itu menguntungkan selama itu memang membawa membawa kita benefit dan mencapai tujuan kita. Tetapi saat dana kita terbatas maka walaupun semuanya menguntungkan kita harus memakai skala prioritas atau kita akan review analisis dan kita akan perenking, mana yang sebaiknya kita ambil, mana yang berdasarkan kebutuhan itu lebih urgency, ataupun secara manfaat itu lebih membawa benefit bagi kita. Nah, di sini dalam teknik penyusunan atau teknik perhitungan penganggaran modal, ada beberapa metode atau beberapa pendekatan yang pertama adalah pendekatan payback period. Pendekatan payback period ini melihat secara waktu. Kapan, waktu kita balik modal. Sebenarnya konsepnya serupa dengan break event point, titik impas, kapan atau berapa unit kita balik modal, di sini kita melihat dari sisi waktu. Entah itu berapa bulan atau berapa tahun proyek yang kita anggarkan akan kembali modal investasi kita. Nah, di sini kelemahannya adalah kita hanya menghitung dari sisi waktu tanpa memperhitungkan arus kas yang datang atau arus kas yang masuk di periode mendatang. Jadi benar-benar kita hanya melihat kapan dia kembali ke nol. Nah, tapi, tetapi jika kita melihat dari sisi kecepatan memang pendekatan ini suka dilakukan karena mengambil keputusan secara singkat karena kita bisa tahu secara cepat kapan kita balik modal. Akan tetapi, untuk kasus di Indonesia sendiri, jarang sekali kita menggunakan analisis kelayakan hanya berpatokan pada payback period. Karena mengingat, yang pertama, adalah tingkat suku bunga dan inflasi negara kita yang cukup signifikan membuat arus kas itu sebenarnya tidak relevan, walaupun arus kas mendatang itu kita katakan di tahun kedua dia balik modal, tetapi nilai uangnya sudah berbeda. Biasanya, payback period ini gemar untuk dilakukan atau digunakan di negara yang inflasinya rendah.
5:28 Yang kedua adalah teknik net present value. Teknik net present value ini adalah yang biasa kita kenal dengan NPV. Sangat sering diandalkan dan sangat sering kita gunakan pada berbagai alternatif atau berbagai metode pendekatan analisis. Net present value ini secara keseluruhan membahas mengenai berapa keuntungan atas arus kas bersih yang kita terima, ya. Jadi, antara arus kas keluar yang sudah disesuaikan dengan arus kas masuk, bersihnya berapa, dan kita present value-kan, nilai sekarangnya berapa. Jadi, tentunya seperti halnya keuntungan di sini membahas mengenai ee saat kita memiliki NPV yang positif dan besar, itu tentu lebih baik daripada NPV yang kecil.
Dan di sini untuk ee kelebihannya, NPV ini menggunakan yang pertama, proyeksi arus kas secara keseluruhan, dari saat ini, tahun ke nol, hingga tahun terakhir dan juga melibatkan faktor diskonto atau faktor nilai waktu dari uang, yaitu present value. Pendekatan ketiga adalah pendekatan IRR atau internal rate of return. Pendekatan IRR ini serupa dengan net present value tetapi IRR ini mencerminkan tingkat pengembalian saat NPV itu nol. Jadi, di sini dia dikatakan layak jika IRR nilainya lebih besar daripada biaya modal yang kita miliki atau yang kita keluarkan. Akan tetapi untuk IRR ini memiliki kelemahan. Yang pertama, kelemahannya adalah trial and error untuk mencapai satu tingkat IRR. Bisa saja saya menghitung IRR 20%, sementara kalian menghitung 30%, tapi dua-duanya benar.
Lalu yang kedua, bisa saja tingkat IRR yang kita dapatkan itu bersifat subjektif. Dalam arti, dalam satu sisi kita bilang IRR itu layak 20% NPV-nya nol, tetapi bisa saja saat NPV-nya nol itu juga ada yang 5% sehingga kita bisa menemukan dua titik IRR dalam satu garis NPV. Nah itu adalah salah satu kelemahan dari IRR. Untuk itu, IRR ini masih lebih jarang digunakan dan diandalkan dibandingkan net present value. Dan yang terakhir, ini ada profitability index. Profitability index ini melihat dari sisi rasio. Rasio antara cost investasi awal yang kita keluarkan dengan benefit. Serangkaian arus kas yang masuk dari tahun pertama hingga tahun terakhir atas proyek penganggaran kita. Tentunya, dalam profitability index dikatakan layak jika nilai profitability index lebih besar dari satu. Jika sama dengan satu bagaimana? Sama dengan satu memang dikatakan masih layak, tetapi ya, jadinya titik impas, karena pas nol. Nilai cost sama dengan nilai benefit. Untuk itu, untuk profitability index, lebih disarankan jika nilainya lebih dari satu. Nah, untuk lebih jelas dan detailnya, kita akan melihat di contoh soal perhitungannya, baik untuk teknik penganggaran modal, proyek yang baru, ataupun proyek pergantian.
Baik, sekian untuk video kita kali ini. Kita akan bertemu lagi pada video berikutnya.
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transkripsi: 00:05 Halo, Rekan-rekan mahasiswa. Kembali bersama saya Rita Amelinda, hari ini kita akan membahas topik mengenai biaya modal atau cost of capital.
00:14 Nah, sebelumnya kita sudah mempelajari bahwa dari sisi modal sendiri ataupun investasi dana kita bisa peroleh melalui dua. Yang pertama itu adalah sumber internal dan yang kedua itu adalah sumber eksternal.
00:28 Sumber internal sendiri, seperti yang kita tahu, kita bisa peroleh dari cadangan laba atau laba per periode yang biasanya kita alokasikan, kita simpan untuk operasional maupun strategis ke masa mendatang.
00:41 Nah, dari eksternal sendiri kita memiliki dua sumber yaitu sumber dari investor, baik itu saham baru ataupun dari pengajuan atau peminjaman hutang, baik itu hutang bank maupun hutang obligasi.
00:56 Nah, pada bagian kali ini kita akan membahas bagaimana cara perhitungan biaya modal hingga apa kegunaan dari biaya modal itu sendiri.
01:05 Modal sendiri kita definisikan sebagai suatu sumber dana yang kita peroleh untuk membiayai kegiatan kita. Tentunya di sini kegiatannya tidak yang berbau operasional tapi yang berbau jangka panjang. Untuk itu modal yang dimasukkan ke sini contohnya seperti hutang adalah hutang yang jangka panjang bukan yang jangka pendek.
01:28 Biaya modal sendiri merupakan biaya rata-rata tertimbang dari seluruh alokasi atau seluruh komponen yang kita miliki atas pendanaan kita.
01:39 Kita masuk mengenai kenapa biaya modal itu sangat penting? Biaya modal ini sangat menjadi tolak ukur bagi kita untuk menentukan investasi yang layak. Jadi misalkan sebagai contoh, kita mau melakukan ekspansi, kita mau memperluas pasar kita dengan membuka cabang baru. Nah, dengan cabang baru ini tentu membutuhkan dana atau biaya. Kita alokasikan terlebih dahulu biaya atau dana apa saja yang kita pakai dengan masing-masing berapa tingkat pengembaliannya. Tingkat pengembalian itu sendiri seperti misalkan bunga ataupun dividen ataupun bagi hasil laba. Nah, di sini, nilai-nilai yang kita ambil tersebut atau nilai rata-rata dari ee pembagian hasil tingkat pengembalian tersebut akan menjadi minimum return atau minimum keuntungan yang harus kita dapatkan atas ekspansi.
02:36 Jadi, sebagai ilustrasi misalkan, saat kita melakukan ekspansi kita membutuhkan dana sebesar 500 juta. Bunganya adalah 10%. Tentunya, baik itu ekspansi jalan ataupun tidak, berhasil ataupun tidak, kita tetap harus membayarkan hutang kita yang 500 juta dengan bunganya yang 10%. Otomatis, kita akan mendorong kegiatan kita, program kita supaya ekspansi tersebut nanti akan menghasilkan lebih dari 10% atas 500 juta. Tujuannya apa? Tujuannya adalah supaya kita bisa membayar hutang kita yang menjadi pendanaan dan tidak hanya itu, kita bisa mendapatkan selisih keuntungannya untuk kemudian dapat kita putar atau kita simpan untuk proyek selanjutnya.
03:26 Yang kedua, adalah keputusan untuk memaksimumkan nilai perusahaan. Jadi, nilai perusahaan sendiri atau harga saham erat sekali kaitannya dikolaborasikan dengan biaya modal untuk kita tahu nilai sekarang dari arus kas atau nilai sekarang dari keuntungan yang kita akan peroleh di masa mendatang.
03:47 Dan yang ketiga, biaya modal ini juga berguna untuk beberapa pendanaan ataupun beberapa proyek. Seperti misalkan proyek leasing atau sewa guna usaha. Lalu misalkan, proyek pergantian hutang atau proyek pergantian obligasi. Nah, semua ini sangat erat kaitannya dengan biaya modal atau biasa kita sebut sebagai tingkat diskonto nya.
04:14 Nah, ada beberapa faktor yang mempengaruhi dari WACC atau cost of capital. Cost of capital atau biasa yang kita sebut dengan weighted average cost of capital memiliki dua faktor. Yang pertama adalah faktor yang dapat dikendalikan perusahaan, baik itu berupa kebijakan struktur modal, kebijakan pendanaannya, kebijakan dividen dan kebijakan investasi. Kita bisa menentukan kira-kira berapa porsi yang pas untuk perusahaan kita atas hutang dan atas modal ekuitas sahamnya. Yang tentunya tidak akan memberatkan kita di masa mendatang untuk membayar hutang dan berikut dengan bunganya. Yang kedua adalah keputusan investasi. Apa investasi yang mau kita ambil dan seperti apa yang kita akan lakukan? Sehingga di sini peranan dari biaya modal adalah untuk menentukan kelayakan investasi mana yang sebaiknya kita ambil. Sebagai contoh misalkan, kita memiliki salah satu proyek ekspansi tadi. Ekspansi ini memiliki dua pilihan, misalkan pilihannya adalah ekspansi di dalam kota atau di luar kota. Nah, keduanya tentu memiliki manfaat dan juga memiliki biaya yang tentunya berbeda. Nah, kita akan melakukan analisis dari sisi biaya dan pendapatan, untuk kemudian kita nilai secara kelayakan mana yang lebih menguntungkan. Nah, analisis kelayakan ini akan menggunakan komponen dari biaya modal. Lalu, sementara itu untuk faktor yang tidak dapat dikendalikan perusahaan itu adalah faktor eksternal seperti suku bunga dan juga tingkat pajak yang tentunya bisa mempengaruhi biaya modal kita.
06:07 Saat misalkan, rata-rata di pasar suku bunga itu melambung tinggi, jika hutang kita menggunakan konsep floating interest atau suku bunga mengambang, maka suku bunga atas pinjaman yang kita punya akan meningkat juga. Tetapi jika misalkan kita menggunakan fixed interest, maka memang tidak ada perubahan yang signifikan. Akan tetapi, akan berbeda halnya dengan tingkat pajak. Jika pemerintah memberlakukan tingkat pajak yang baru atau tingkat pajak yang berbeda, maka tentu itu akan berdampak signifikan jika kita menggunakan pembiayaan dengan modal hutang. Berbeda halnya dengan pendanaan ekuitas yang seperti kita ketahui di laba rugi itu diambil dividen nya setelah pajak. Untuk itu, perhitungan pajaknya berapapun tidak akan mengubah tingkat dividen yang akan dibayarkan. Nah, hal ini akan berbeda dengan tingkat bunga yang dibayarkan sebelum pajak saat di laba rugi.
07:11 Nah, berikutnya jika kita breakdown ada beberapa komponen dari WACC atau cost of capital yang akan kita pelajari. Yang pertama adalah cost of debt atau biaya hutang. Biaya hutang di sini, biasanya kita ambil dari biaya bunganya sendiri. Yang nantinya kita akan kali after tax atau kita kali dengan 1 min tax-nya, pajaknya.
07:35 Sementara itu, jika kita melihat dari sisi biaya modal obligasi, ada di sini perbedaan sedikit dengan hutang jangka panjang biasa pada umumnya, yaitu mengenai harga pasar. Seperti yang kita ketahui bahwa obligasi dapat diperjualbelikan. Untuk itu, untuk menghitung sebuah biaya hutang atau cost of debt atas obligasi kita memakai rumus yang seperti berikut ini. Dan tentunya rumus ini nantinya juga akan kita hitung after tax-nya.
08:09 Berikutnya yang kita akan hitung adalah mengenai biaya modal atas saham. Seperti yang kita ketahui di awal bahwa saham ini terbagi menjadi dua. Ada saham preferen dan ada saham biasa. Untuk saham preferen, pada umumnya serupa dengan saham biasa jika tidak ada pertumbuhan. Karena seperti yang kita tahu saham preferen ini memiliki dividen yang dibayarkan stabil atau konstan. Sehingga kita tinggal hanya membagi antara dividen saham preferen dengan harga pasarnya.
08:43 Sementara itu jika kita masuk ke biaya modal atas saham biasa, ada beberapa tipe atau pendekatan yang bisa kita ambil. Yang pertama adalah pendekatan CAPM. Pendekatan CAPM kita menghitung yang pertama ada komponen risk free. Lalu yang kedua ada komponen return market atau IHSG biasa kita ketahui. Dan yang ketiga kita kenal dengan beta sensitivitas pasar. Nah, pendekatan kedua adalah pendekatan discounted cash flow. Nah, ini umumnya kita pakai juga karena menghitung bahwa dividen periode ke periode atas saham biasa itu tidak sama atau tidak konstan. Sehingga dividennya akan berubah tergantung kepada growth dari masing-masing periodenya. Untuk pendekatan ketiga ini jarang sekali digunakan, tetapi pendekatan ketiga ini kita perkenalkan sebagai pendekatan hasil obligasi yang kita tambahkan atau kita kombinasikan dengan premi resiko. Nah seluruh biaya modal yang tadi sudah saya jelaskan itu adalah seluruh biaya modal yang terjadi periode terakhir tanpa adanya penambahan. Bagaimana jika ada penambahan? Maka kita akan melihat masing-masing komponen mengenai itu obligasi, hutang ataupun saham. Apakah ada biaya terbit atau biaya emisi yang dibebankan atas penerbitan saham baru atau obligasi baru? Jika iya, maka kita akan mengubah rumus yang serupa dengan menambahkan ada pengurangan emisi atau pengurangan biaya penerbitan, baik itu atas saham maupun atas obligasi.
10:27 Nah, mengenai topik kita yang terakhir yaitu itu mengenai grafik dari peluang investasi atau investment opportunity set. Jadi investment opportunity set ini adalah grafik yang menggambarkan atau mencerminkan investasi-investasi yang kita miliki, kira-kira masing-masing menghasilkan return berapa dan dengan grafik ini kita bisa melihat secara ranking atau secara peringkat peluang investasi yang menguntungkan hingga merugikan dan tentunya ini akan membantu bagi manajerial ataupun bagi pemegang saham untuk mengambil keputusan dalam investasi.

judul kursus: Manajemen Keuangan I - Ukrida Online Learning
nama institusi: UKRIDA
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Video ini membahas tentang manajemen keuangan, khususnya tentang biaya modal atau cost of capital. Video ini dimulai dengan menjelaskan pengertian modal dan biaya modal, kemudian dilanjutkan dengan membahas alasan mengapa biaya modal itu penting.
Ada tiga alasan mengapa biaya modal itu penting:
Keputusan Penganggaran Modal: Biaya modal membantu dalam menentukan investasi yang layak.
Memaksimumkan Nilai Perusahaan: Biaya modal membantu dalam memaksimalkan nilai perusahaan dan harga saham.
Keputusan Keuangan Lainnya: Biaya modal berguna dalam pengambilan keputusan keuangan lainnya, seperti leasing, pergantian hutang, dan obligasi.
Ada dua faktor yang mempengaruhi biaya modal:
Faktor Internal: Kebijakan struktur modal, pendanaan, dividen, dan investasi.
Faktor Eksternal: Suku bunga dan tingkat pajak.
Terdapat beberapa metode untuk menghitung biaya modal, yaitu:
Biaya Modal Hutang: Berasal dari biaya bunga yang dibayarkan atas hutang.
Biaya Modal Obligasi: Dihitung dengan mempertimbangkan harga pasar obligasi, nominal kupon, penerimaan bersih dari penjualan obligasi, dan maturitas obligasi.
Biaya Modal Saham Preferen: Dihitung dengan membagi dividen saham preferen dengan harga pasarnya.
Biaya Modal Saham Biasa: Dapat dihitung dengan menggunakan tiga pendekatan: CAPM, discounted cash flow, dan hasil obligasi.
Video ini kemudian membahas tentang konflik keagenan yang mungkin terjadi antara manajer dan pemilik perusahaan. Konflik keagenan dapat diatasi dengan empat cara, yaitu:
Market Forces: Pemegang saham menekan manajer untuk mencapai tujuan mereka.
Agency Cost: Biaya yang timbul untuk mengawasi kinerja manajer, seperti biaya audit.
Stock Option: Memberikan hak kepada manajer untuk mendapatkan saham, sehingga mereka bertindak sebagai investor.
Performance Plan: Menyesuaikan kinerja perusahaan dengan tujuan pemegang saham.
Video ini juga membahas tentang berbagai bentuk badan usaha, pasar modal, dan pasar uang. Selain itu, video ini juga menjelaskan tentang berbagai tipe obligasi, risiko yang terkait dengan obligasi, dan saham, serta perbedaan antara pasar primer dan pasar sekunder.
Terakhir, video ini menjelaskan tentang konsep risk and return. Return adalah keuntungan yang diperoleh dari investasi, sedangkan risiko adalah kemungkinan penyimpangan dari return yang diharapkan. Terdapat dua jenis risiko, yaitu micro risk (unsystematic risk) dan macro risk (systematic risk).
Terdapat tiga tipe investor berdasarkan sikap mereka terhadap risiko, yaitu:
Risk Seeker: Menyukai risiko dan bersedia mengambil risiko besar demi keuntungan besar.
Risk Averter: Takut akan risiko dan cenderung memilih investasi dengan risiko rendah.
Risk Indifference: Tidak acuh terhadap risiko dan hanya fokus pada prospek investasi.
Video ini ditutup dengan membahas tentang portofolio, diversifikasi risiko, dan model CAPM. CAPM adalah model yang digunakan untuk menentukan minimum keuntungan yang harus didapatkan atas investasi dengan mempertimbangkan faktor risk-free, beta, dan risk premium.
Kesimpulannya, video ini memberikan penjelasan yang komprehensif tentang konsep-konsep dasar manajemen keuangan, khususnya tentang biaya modal dan risk and return.
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lesson: Analisis Leverage dan Struktur Modal
transkripsi: 00:05 Pada kesempatan kali ini kita akan belajar yang namanya Leverage ya, Leverage ini adalah teman-teman istilahnya kayak kita itu pengen nge-boost atau kita eh meningkatkan laba kita. Nah, sekarang teman-teman di dalam laporan keuangan itu kan ada yang namanya pertama itu Revenue. Revenue itu bicara tentang penjualan kita. Namanya penjualan sudah pasti teman-teman kalau harga barangnya 1.000 jual 10 barang 1.000 * 10 ya 10.000. Nah, itu adalah revenue kita, ya omset yang kita jual. Nah, nanti dari revenue akan dikurangin kan sama COGS ya. COGS itu adalah biaya pokok produksi. Bisa harga bahan bakunya, bisa kita bicara tentang harga eh tenaga kerja langsungnya, gajinya seperti apa. Nah, itu nanti dikurangin. Setelah dapat itulah namanya laba kotor. Nah, setelah laba kotor baru nanti kita akan kurangin dengan Operating Expense. Operating Expense ini adalah semua biaya yang enggak ada hubungannya sama produksi. Contoh, misalnya, teman-teman bicara perusahaan ada asuransi gudangnya, asuransi kantornya. Maka, asuransi itu tanpa ada asuransi pun tetap bisa produksi. Betul, enggak? Nah, itu namanya Operating Expense, biaya marketing, biaya HRD. Tanpa ada HRD juga produksi bisa tetap jalan tapi ya ini adalah faktor pendukung. Nah, itu disebut dengan biasanya Operating Expense, biaya operating. Nah, jadi kalau kita sudah dikurangin Operating Expense, maka hasilnya adalah laba operasional atau disebutnya dengan EBIT Earning Before Interest and Tax. Laba sebelum bunga dan juga pajak. Nah, itu namanya laba operasional. Nah, sekarang kalau kita bicara tentang laba operasional mungkin, enggak? Suatu perusahaan laba operasionalnya naiknya 20%, padahal penjualan naik 10%. Kelihatannya enggak masuk akal. Tetapi, coba kita renungkan. Misalnya, teman-teman adalah pengusaha donat. Contoh. Teman-teman jadi pengusaha donat. Teman-teman, kan, mesti eh jual eh donat itu bisa per satu pcs bisa juga satu lusin. Contoh nih ya. Contoh kalau ada orang datang sudah jam 9 malam semua donat sudah habis tutupnya jam 10. Tiba-tiba dia bilang, "Saya mau pesan satu dong, Pak." Kalau kita bikin satu donat, setiap donat itu kan mesti di-oven dulu. Di-oven misalnya 15 menit, listriknya untuk over 15 menit butuh Rp10.000. Maka, satu donat yang dibikin itu biayanya Rp10.000. Satu donat tapi coba teman-teman pesannya 12 pcs. Kalau 12 pcs, teman-teman tetap di-oven yang sama 12 eh donat, maka Rp10.000 / 12 satu unitnya biayanya paling cuma Rp800. Awalnya kalau satu biji biayanya Rp10.000. Kalau kita bikin 12 pcs biayanya per unit hanya Rp800. Nah, jadi ketika kita bisa ningkatin penjualan kita kita bisa dapat laba operasional lebih besar karena ada peran yang namanya biaya tetap. Ya. Jadi, biaya tetap ini enggak akan nambah mau penjualan kita naik juga. Nah, seperti itulah konsep kenapa ada yang namanya Degree of Operating Leverage. Itu namanya operating leverage ya. Jadi, bagaimana pengaruh dari eh penjualan kita terhadap laba operasional. Ya. Laba operasional kita. Oke, itu yang pertama. Yang kedua, kita akan belajar mengenai Financial Leverage. Financial Leverage ini adalah pengaruh dari EBIT. Ya. EBIT itu atau tadi yang sama ya EBIT itu sama dengan laba operasional yang tadi sempat kita pelajarinya. Nah, laba operasional ini bagaimana nanti bisa mempengaruhi laba bersih kita? Nah, sekarang kita bisa eh bedain, teman-teman. Jadi, laba itu ada tiga jenis ya. Tadi ada laba kotor. Laba kotor itu bicara penjualan dikurangin semua biaya bahan bakunya. Nah, itu namanya laba kotor. Setelah laba kotor dikurangin biaya yang enggak ada hubungannya sama produksi. Biaya penjualan, biaya administrasi, maka ini akan jadi namanya laba operasional. Laba operasional belum sampai laba bersih, laba bersih tuh harus laba operasional dikurangin dulu kita bayar bunga, kita misalnya minjem duit sama bank kita bayar bunga dulu. Betul, enggak? Setelah dikurangin bayar bunga jadi namanya laba sebelum pajak. Kita bayar pajak penghasilan kita pajak ke negara maka jadi laba bersih. Jadi, laba bersih itu adalah laba yang benar-benar yang tersisa setelah kita bayar semua biaya yang diperlukan. Nah, jadi, sekarang kita akan bahas laba operasional kalau naik 10% mungkin, enggak? laba bersihnya naik 20% dengan Leverage itu dimungkinkan. Kenapa bisa seperti itu? Karena ada yang namanya hutang. Bunga kalau kita punya, kalau kita misalnya hutang sama bank. Kalau perjanjiannya bunganya misalnya 10% setahun penjualan kita naik kayak apapun, bank enggak akan minta bunga lebih. Betul, enggak? Contoh, teman-teman punya satu usaha ayam geprek. Ayam gepreknya untungnya bisa 40% setahun dari modal 40%. Kenapa, enggak? Teman-teman pinjem uang sama bank bikin cabang di kota B. Kalau benar untungnya 40% bunganya cuma 10%. Teman-teman dapat net untungnya tuh 30%. Betul, enggak? Mau teman-teman ternyata untungnya naik jadi 60% tetap bank enggak akan minta bunganya lebih. Bunga yang diminta tetap aja hanya 10%. Jadi, dengan hutang kita bisa meningkatkan laba kita jauh lebih besar dari sebelumnya. Nah, itulah yang disebut dengan Financial Leverage. Ya. Jadi, itu yang kedua. Nah, yang ketiga namanya adalah Degree of Total Leverage, DTL. Total Leverage itu benar-benar adalah eh cara untuk melihat kalau eh dari penjualan sampai ke laba bersih pengaruhnya seberapa besar? Contoh, kalau DTL-nya, Total Leverage-nya 2, maka kalau penjualan naik 10% maka laba bersihnya akan jadi 10 * 2. Jadi, 2 20%. Kalau misalnya disebut Total Leverage-nya 3 jawabannya, maka kalau penjualan naiknya 10%, laba bersih akan naik 10% * 3, 30%. Nah, kita akan coba lihat ada satu contoh ya mengenai eh cara menghitung operating leverage. Yang pertama adalah kalau kita perhatikan di misalnya ada satu perusahaan, dia menjual 1.000 barang berarti kan Q-nya itu kuantitinya itu 1.000. Dengan harga jual per unitnya itu Rp10.000. Ya. Jadi, price-nya itu Rp10.000, P-nya. Nah, berikutnya kita akan coba lihat ada variabel yang namanya eh biaya variabel. Biaya variabel adalah biaya per unit, misalnya contoh kalau variabel cost-nya Rp5.000 di soal ini, berarti setiap satu unit yang kita produksi kita harus keluarin biaya Rp5.000 bisa bahan bakunya gitu ya. Jadi, kalau nanti teman-teman bikin 2 unit, maka 2 unit * Rp5.000 Rp10.000 ya. Seterusnya, kalau 10 unit ya udah Rp50.000 berarti biaya variabelnya. Nah, di luar biaya variabel ada yang namanya biaya tetap atau fixed cost. Biaya tetapnya, biaya tetapnya di sini Rp2.550.000. Kalau biaya tetap mau teman-teman produksinya tidak ada mau produksinya banyak atau sedikit biayanya tetap sama. Nah, jadi, biaya tetapnya itu adalah 2 1/2 juta. Nah, sekarang kalau kita dikasih tahu dengan ada empat angka ini ada quantity, ada price, ada variabel cost, ada yang namanya biaya tetap atau fixed cost, maka bagaimana cara kita ngitung Operating Leverage-nya? Yang pertama kita lihat quantity-nya dulu quantity di sini 1.000 dikali dalam kurung ya price dikurangin variabel cost. Jadi, price-nya adalah Rp10.000 dikurangin dengan variabel cost-nya Rp5.000. Nah, setelah itu dapat nanti tinggal totalnya itu dibagi sama kita lihat pertama dari sisi price. Enggak, sori eh quantity dulu quantity dikali dalam kurung ya. Itu adalah price dikurangin variabel cost setelah ditutup kurung nanti tinggal dikurangin dengan biaya tetapnya. Nah, nanti hasilnya setelah teman-teman hitung tadi ya, setelah kita masukin angka-angkanya itu akan dapat angka 2. Berarti kalau angkanya 2 di Degree of Operating Leverage-nya, berarti setiap kali penjualan naik misalnya seandainya 5% kenaikannya, maka laba operasionalnya akan bertambah 5% * 2. 2-nya itu dari yang kita hitung tadi operating leverage. Jadi, 5% * 2 = 10%. Berarti setiap kali nanti penjualan naik 5%, maka laba operasional akan nambah 10%. Nah, demikianlah contoh satu dari operating leverage. Kita akan bahas yang kedua adalah mengenai tentang Financial Leverage, contohnya seperti apa? Dari beberapa contoh, nanti saya akan ambil satu kasus aja nih ya. Pertama, ada satu rumus dari Financial Leverage itu adalah perubahan persentase dari earning per share atau laba bersih ya, dibagi dengan perubahan persentase laba operasionalnya. Contoh, misalnya, dalam satu laporan keuangan ada dua periode tahun 2020 dan tahun 2021. Di tahun 2020, kita lihat dulu EBIT-nya nambah berapa ke 2021? Misalnya, laba operasional di tahun 2020 Rp1 juta naik jadi tahun berikutnya jadi Rp1.100.000. Berarti kan EBIT-nya itu nambahnya 10% dari sejuta jadi 1.100.000 ya. Nambahnya itu 10%. Nah, yang kedua, kita lihat laba bersihnya, EPS-nya. Earning per share, laba per lembar sahamnya. Kalau sampai laba bersihnya naiknya adalah dari eh misalnya EPS-nya dari awalnya 1.000 naik jadi 2.000. Berarti kan naiknya 100% EPS-nya. Nah, kalau kita lihat begitu sudah dapat angka perubahan earning per share-nya 100%, EBIT-nya nambah 10%, maka kita tinggal hitung. Rumusnya adalah persentase perubahan EPS dibagi dengan perubahan EBIT. Jadi, 100% / 10% = 10. 100 / 10 = 10. Jadi, setiap kali EBIT akan bertambah 10% atau misalnya 5% ya. EBIT akan nambah 5% tahun berikutnya, maka laba bersihnya akan nambah 5% * 10 = 50%. Seperti itu cara kita melihat bagaimana Leverage bekerja di dalam eh dari sisi financialnya. Nah, yang ketiga, kita akan lihat contoh dari Total Leverage ya. Total Leverage tuh paling gampang tinggal DOL Operating Leverage dikali sama Financial Leverage aja. Tadi kita sudah hitung Operating Leverage-nya berapa? Financial Leverage-nya berapa? Misalnya, Operating Leverage-nya 1,5. Ya. Terus, Financial Leverage-nya 10 tadi 1,5 dan 10. Jadi, tinggal 1,5 * 10 berarti 15 Total Leverage-nya. Kalau Total Leverage-nya 15, berarti setiap penjualan atasnya itu penjualannya naik 10%, maka laba bersihnya tinggal dikali 15. 10% * 15 berarti laba bersihnya akan nambah 150%. Padahal, penjualan cuma naik 10%. Kok bisa segede itu? Ingat sekali lagi semakin penjualan naik biaya tetap kita enggak perlu nambah dan bunga hutang sama bank pun kita enggak usah bayar lebih. Bunganya ya tetap sesuai perjanjian. Jadi, itulah yang membuat kenapa bisa laba bersih naik jauh lebih tinggi dibandingkan peningkatan penjualan. Nah, itulah kenapa kita belajar tentang Leverage. Demikianlah materi kita hari ini mengenai tentang Leverage, saya harap teman-teman semua bisa menangkap apa yang sesungguhnya membuat suatu perusahaan itu bisa meningkatkan laba bersih dan laba operasionalnya lebih tinggi dibandingkan penjualannya dan itu semua dimungkinkan dengan adanya Leverage. Dan sampai ketemu teman-teman di video kita berikutnya.
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transkripsi: 00:05 Kembali lagi di pertemuan kedua kita bersama dengan saya Hendry Wijaya dan hari ini kita akan ngebahas mengenai
00:11 kebijakan dividen. Nah, Teman-teman, di dalam dividen ini sebenarnya istilah yang mudah karena sebenarnya ini sama dengan
00:19 laba perusahaan atau laba bisnis yang dikasih kepada pemilik pemilik perusahaan mendapat bagian dari laba perusahaan. Nah
00:26 jadi kalau kita bicara tentang dividen sebenarnya itu pasti ada hubungannya sama saham.
00:31 Nah, kita bahas dulu tentang saham sedikit nih Teman-teman.
00:35 Kalau Teman-teman mau bikin satu usaha modalnya cuma 8 juta kayak Teman-teman jualan bakso, tentu Teman-teman mungkin banyak yang punya uangnya sekarang.
00:43 Enggak perlu bikin perusahaan, enggak perlu bikin PT. Jadinnya udah tinggal kita bikin gerobak kita punya modal beli bahan baku dagingnya segala kita bisa bikin bakso kita jualan.
00:53 Nah, tapi coba bayangkan kalau Teman-teman mau bikin satu perusahaan dengan aset 10 miliar rupiah.
00:59 Teman-teman harus bikin gudang, alat produksinya terus juga Teman-teman harus nge-hire orang, ada gaji tetap dan kawan-kawan Teman-teman butuh misalnya uang 10 miliar.
01:09 Tentu enggak semua dari kita punya uang sebanyak itu, makanya kita patungan betul enggak?
01:16 Nah, karena kita patungan, Teman-teman harus punya bukti kalau Teman-teman adalah salah satu pemilik perusahaan. Contoh
01:24 misalnya ada eee 10 pemilik dari 10 miliar perusahaan ini, patungan dari 10 orang.
01:33 Yang satu dia nyumbang misalnya 1 miliar, yang satu 2 miliar, yang satu misalnya 1 miliar lagi yang satunya lagi 3 miliar, ini contoh nih ya.
01:45 Jadi anggaplah bukan 10 pemilik anggap cuma 4 pemiliklah. Ada yang 3 miliar, ada yang 2 miliar, ada yang 4 miliar, ada yang 1 miliar.
01:52 Modalnya patungan. Nah karena kita punya 3 miliar yang tadi salah satu pemiliknya ada yang punya 3 miliar.
01:58 Buktinya apa? Dia punya kepemilikan dari total perusahaan ini nilai asetnya 10M, 3M-nya tuh punya saya uangnya.
02:07 Maka itulah adanya saham. Nanti dibikin dari 10 miliar aset ini dipecah jadi misalnya contoh 10 lembar saham.
02:17 Berarti kalau 10 lembar saham, 10 miliar dibagi 10 lembar saham berarti satu lembar sahamnya nilainya 1 miliar.
02:24 Nah, jadi kalau kita invest-nya 3 miliar di perusahaan ini, kita dapat 3 lembar saham.
02:31 Kalau Teman-teman punya uang 1 miliar, Teman-teman bisa punya satu lembar saham.
02:37 Nah, jadi persahaman ini itu adalah bukti kepemilikan kita terhadap perusahaan itu. Nah, sekarang kalau misalnya perusahaannya labanya misalnya tahun ini dari total 10M setahun dia labanya anggaplah 5 miliar.
02:50 Kalau labanya 5 miliar, di semuanya labanya dikasih ke pemilik perusahaan.
02:56 Maka Teman-teman, kita akan dibagi. Misalnya contoh, Teman-teman punya 3 lembar saham.
03:03 Tiga lembar itu kan te dari 10 lembar tadi ya contoh totalnya ada 10 lembar kita punya 3 lembar saham.
03:07 Berarti laba tadi 5 miliar dibagi 10 dulu. 5 miliar dibagi 10 lembar saham total saham yang ada di perusahaan itu.
03:15 Dapat setiap lembarnya berarti Rp500 juta.
03:21 5 miliar kan dibagi 10 jadi Rp500 juta.
03:24 Nah, sekarang kita punya 3 lembar berarti setiap lembar dapat Rp500 juta.
03:28 Tiga lembar Rp500 juta, Rp500 juta, Rp500 juta jadinya 1,5 miliar.
03:34 Jadi Teman-teman akan dapat dividen 1,5 miliar karena Teman-teman punya 3 lembar.
03:39 Tapi kalau orang punya 1 lembar saham doang, dia dapatnya Rp500 juta. Jadi coba ee Teman-teman jawab sendiri kalau Teman-teman punya 2 lembar saham berarti Teman-teman dapat berapa dividennya?
03:52 Betul 1 miliar rupiah ya. Jadi itulah konsep dividen. Dividen itu adalah
03:59 keuntungan perusahaan yang akan dibagi kepada pemilik. Tentu enggak semua laba akan jadi milik pemiliknya.
04:06 Ada laba ditahan. Laba ditahan itu return earning istilahnya itu adalah
04:10 laba yang memang disimpan untuk ekspansi tahun depan, kita mau nambah cabang,
04:16 pengen bikin gerobak bakso yang baru misalnya. Nah, kalau kita mau bikin cabang pilihannya 2 sumber dananya, utang atau pakai laba tahun sebelumnya kita mau pakai. Nah jadi perusahaan itu enggak semua dari laba bersih jadi
04:28 dividen. Nanti tinggal diputuskan di rapat umum pemegang saham,
04:32 nanti diputuskan di sana. Seberapa besar laba bersih tahun lalu akan dijadiin dividen, seberapa besar yang akan masuk ke
04:40 laba ditahan. Nah, jadi seperti itulah konsep dividen. Nah Teman-teman,
04:45 dividen itu kan jadi saham itu Teman-teman bisa beli ya lewat Bursa Efek Indonesia,
04:49 Teman-teman tinggal buka rekening di salah satu sekuritas ada banyak di Indonesia.
04:54 Dan nanti setelah Teman-teman beli sahamnya, Teman-teman bisa dapat dividen.
04:59 Cuma lihatnya gimana? Nanti biasanya ada 4 tanggal krusial di dalam pembagian dividen.
05:07 Ada yang pertama namanya tanggal cum CUM kita bacanya cum date atau tanggal cum.
05:12 Nah cum date misalnya disebut tanggal 5 Januari cum date-nya.
05:18 Maka cum date itu artinya begini, siapapun orang yang punya saham misalnya saham ABC gitu ya.
05:25 Siapapun yang pegang saham ABC di tanggal 5 Januari sampai market-nya tutup
05:31 jam 4 jam 3 sore, sekarang kan market tutup jam 3 sore ya. Kalau sampai market sahamnya tutup jam 3 sore dan kita masih pegang saham ABC,
05:39 kita yang berhak dapat dividen. Walaupun Teman-teman cuma belinya hari ini.
05:46 Besoknya dijual sahamnya, pokoknya siapapun yang pegang di tanggal cum, dia yang berhak dapat dividen. Bukan orang yang pegang
05:53 10 hari, bukan orang yang megang 3 bulan yang dapat, tapi orang yang yang pegang saham itu di tanggal cum, dia yang berhak dapat dividen. Nah itu namanya cum date, tanggal
06:04 cum date. Yang kedua adalah namanya
06:07 ex date. Ex date itu tanggal setelah cum date, misalnya tanggal cum date-nya tadi 5 Januari.
06:12 Maka 6 Januari disebut ex date atau
06:16 tanggal ee sudah udah expire udah udah enggak berlaku.
06:20 Jadi setelah tanggal ex ex date ini keluar, tanggal 6 Januari, siapapun yang pegang saham ini ya udah enggak berhak dapat dividen.
06:27 Yang dapat yang di tanggal cum tadi. Itu ex date. Yang ketiga ada yang namanya recording date. Nah recording date itu jadi semua yang pegang saham di tanggal 5 di catet.
06:37 Siapa aja pemegang sahamnya, baru nanti ada tanggal pembayaran atau payment date-nya. Payment date-nya itu bervariasi kadang-kadang ada yang bisa 3 minggu setelah tanggal cum,
06:46 ada yang 2,5 minggu contohnya. Jadi ada tanggal pembayaran nanti diumumkan juga. Jadi 4 tanggal itu perlu Teman-teman cermatin.
06:52 Ketika Teman-teman ingin melakukan yang namanya eee melihat dividen yang Teman-teman dapat.
07:01 Yang kedua, kita akan coba lihat ee ada beberapa hal tentang corporate action.
07:08 Nah corporate action ini adalah tindakan satu perusahaan untuk melakukan beberapa hal terhadap sahamnya ya. Yang pertama ada yang namanya
07:17 stock split.
07:19 Apa itu stock split? Itu sama kayak Teman-teman tukar uang. Kalau Teman-teman tukar uang misalnya awalnya Teman-teman punya uang Rp100.000 perlembar,
07:27 Teman-teman pergi ke warung tukar dong Bang sama uang Rp20.000 dapat berapa lembar kalau diubah jadi Rp20.000? Rp100.000 1 lembar jadi Rp20.000 5 lembar.
07:38 Dituker.
07:40 Nah, sama di saham, kalau dibilang stock split-nya awalnya satu lembar berubah jadi 5 lembar,
07:46 nah berarti sahamnya dipecah. Awalnya harga 1 lembar sahamnya Rp10.000 dipecah jadi 5 stock split 1 banding 5, berarti
07:53 Rp10.000 ditukar jadi 5 lembar saham.
07:57 Satu lembarnya Rp2.000. Betul enggak?
08:00 5 Rp2.000, Rp2.000, Rp2.000, Rp2.000, 5 lembar jadi total Rp10.000.
08:04 Jadi awalnya kita punya satu lembar saham dengan nilai Rp10.000, sekarang berubah. Kita punya 5 lembar
08:12 tapi kita punyanya di harga Rp2.000 setiap lembarnya. Itu yang namanya stock split.
08:18 Yang kedua ada yang namanya kebijakan stock reverse. Stock reverse ini kebalikannya.
08:25 Jadi kalau tadi stock split kita pecah sahamnya, stock reverse penggabungan.
08:30 Misalnya stock reverse-nya satu ee 3 banding 1. Berarti setiap 3 lembar saham
08:35 akan berubah jadi 1 lembar, digabungin.
08:38 Nah, jadi kalau satu lembarnya harganya Rp1.000,
08:41 ada 3 lembar Rp1.000, Rp1.000, Rp1.000.
08:43 Nanti Teman-teman akan berubah, awalnya punya 3 lembar sekarang setelah stock reverse
08:48 1 banding 3, berubah Teman-teman jadi punya 1 lembar doang.
08:52 Karena punya satu lembar, nilai nominalnya berapa? Rp3.000 satu lembarnya,
08:56 awalnya cuma Rp1.000 jadi Rp3.000 tapi Teman-teman cuma cuma pegang 1 lembar. Nah itulah stock reverse, sama kayak kita
09:03 tukar uang dari uang kecil jadi uang besar. Awalnya kita punya Rp5.000 4. Kita tukar ke warung,
09:11 kita dapat 1 lembar aja tapi Rp20.000 nilainya sekarang. Nah itulah contoh tentang stock reverse.
09:15 Nah, berikutnya yang ketiga adalah stock dividen.
09:20 Nah, jadi ee ee ya kalau stock dividen, Teman-teman jadi perusahaan itu ketika bagi dividen bisa 2 hal.
09:26 Dia mau kasih dividen dalam bentuk uang atau ngasih dividen dalam bentuk saham,
09:31 bisa juga dalam bentuk saham. Jadi sahamnya akan dikasih ke ke pemegang saham lama yang yang pegang sampai tanggal cum.
09:38 Nah, jadi dia akan dapat saham baru, jumlah sahamnya akan bertambah. Nah, itulah ee contoh-contoh tentang kebijakan dividen dan demikianlah materi kita hari ini, semoga Teman-teman bisa menangkap ya tentang seperti apa-apa dividen, konsep kenapa dividen itu menarik untuk kita sebagai pemegang saham, karena itu adalah laba bersih yang menjadi hak kita. Nah
10:00 demikian materi kita dan sampai ketemu di materi kita berikutnya.
10:04 Oke.

judul kursus: Manajemen Keuangan II - Ukrida Online Learning
nama institusi: UKRIDA
chapter: Manajemen Modal Kerja dan Pendanaan
lesson: Manajemen Modal Kerja dan Pendanaan
transkripsi: 00:05 Di pertemuan ketiga kali ini kita akan ngebahas mengenai modal kerja dan pendanaan. Nah, Teman-teman, jadi kalau kita bicara tentang modal kerja ada yang namanya itu disebut dengan modal kerja permanen ada yang disebut dengan modal kerja musiman.
00:19 Kalau yang permanen itu adalah modal kerja minimal yang harus ada di setiap periode. Jadi enggak boleh berkurang karena ini adalah kebutuhan dasarnya. Modal utama yang harus tersedia setiap periode, entah tiap bulan bisa tiap tahun. Pokoknya ini modal utamanya. Kalau musiman tergantung aja misalnya ada ee ketika bulan Februari jika memang ada kebutuhan mendadak atau kebutuhan di luar itu misalnya ya Idul Fitri. Ketika Idul Fitri kan orang lebaran biasanya dapat THR. Ketika THR misalnya ya ini kan ee kita produksi biasanya lebih banyak karena permintaan barangnya jauh lebih besar dibandingkan bulan-bulan yang lain. Nah ini kan tentu kita perlu ada ee di bulan-bulan tertentu ada perlu tambahan modal musiman.
01:04 Nah, sekarang kita akan coba lihat seperti apa strateginya. Jadi apa yang dimaksud dengan musiman adalah bulan-bulan tertentu yang membutuhkan modal lebih besar dibandingkan modal utama yang mesti yang tersedia. Ya jadi kalau modal yang paling dasar itu adalah modal permanen namanya.
01:22 Oke, kita akan masuk ada tiga strategi, Teman-teman, dalam pendanaan. Yang pertama disebut dengan strategi yang agresif. Namanya agresif berarti berani ambil risiko. Nah biasanya kalau yang agresif, pendanaan yang permanen itu pakai pinjaman yang jangka panjang. Maksudnya kita pinjam sama bank mungkin buat 10 tahun, bisa 7 tahun pokoknya buat jangka panjang. Kalau jangka panjang, biasanya bunganya tuh lebih tinggi.
01:51 Nah, tapi aman 7 tahun ke depan kita enggak usah takut bunga bakal naik. Karena kita udah janji di awal, rate-nya sekian, bunganya sekian. Bunganya memang lebih tinggi dibanding yang jangka pendek, tapi minimal kita enggak usah takut dengan perubahan suku bunga ke depannya.
02:07 Nah, tapi yang musiman, yang modal-modal yang diperlukannya musiman ini kita perlu pakai semuanya full dari pinjaman jangka pendek.
02:16 Memang bunganya untuk saat ini lebih kecil, tapi kalau tahun depan tiba-tiba misalnya perbankan semua naikin suku bunga, maka bunga kredit juga akan naik. Nah kita akan ada resiko tiap tahun berapa rate bunga yang akan kita bayar masalahnya. Nah, itu dia ee strateginya kenapa dibilang agresif? Karena yang modal musiman full pakai pinjaman jangka pendek. Beresiko jika memang ada fluktuasi suku bunga. Nah, itu yang disebut dengan strategi yang agresif.
02:45 Yang kedua disebut dengan strategi konservatif. Kalau konservatif ini adalah strategi yang mainnya aman sekali. Biasanya akan dihitung, dalam 12 bulan dalam 1 tahun ini, mana bulan yang kebutuhan dananya paling besar? Contoh, di bulan Mei, tadi kita misal lagi bulan THR permintaan naik misalnya ini adalah biaya yang paling tinggi. Misalnya biayanya butuh Rp60 juta padahal bulan lain paling cuma butuh Rp40 juta, Rp35 juta, ini Rp60 juta di bulan Juni. Maka kita jadiin patokan biaya Rp60 juta ini sebagai bulan yang tertinggi kebutuhannya, kita bikin ee dalam semua Rp60 juta ini dijadiin pinjaman jangka panjang. Enggak ada lagi pinjaman jangka pendek. Jadi full Rp60 juta, baik permanen musiman ditotalin yang paling tinggi kan Rp60 juta tadi ya, ini kita pinjem semua dalam pendanaan jangka panjang.
03:41 Nah, tujuannya adalah untuk amanin supaya ke depannya kita gampang memprediksi suku bunganya tidak akan naik lagi. Walaupun saat ini kita dapat bunga cukup mahal. Nah, itu adalah strategi konservatif. Jadi seluruh biaya musiman tertinggi dan permanen semua dibiayai oleh pinjaman jangka panjang.
04:01 Nah, yang ketiga adalah ee campuran. Strategi pendanaan campuran. Ini bisa yang agresif tetap pakai pinjaman jangka panjang, tapi yang musiman kamu boleh pilih 40% pakai jangka panjang, 60% jangka pendek atau 50% jangka panjang pinjamannya, 50% jangka pendek pinjamannya.
04:22 Nah, jadi bisa dimix yang musimannya tapi selalu di tiga pendanaan ini, yang permanen wajib pakai pinjaman jangka panjang.
04:30 Kalau kita enggak punya modal sendiri, kalau punya modal sendiri ya enggak usah minjam. Tapi kalau butuh pinjaman, pakai pinjaman jangka panjang karena ini akan selalu dibutuhkan biaya ini. Jadi enggak enggak kita balikin dalam waktu dekat. Nah pertanyaannya sekarang, apa sih yang bikin suku bunga itu bisa naik sebenarnya?
04:47 Nah salah satunya itu ada ee suku bunga tuh adalah kebijakan moneter di suatu negara untuk menjaga harga barang agar naiknya enggak terlalu tinggi. Contoh, apa sih yang bisa bikin harga barang naik terlalu tinggi? Misalnya, Teman-teman kalau lagi pada THR tiket pesawat mahal, hotel jadi mahal. Kenapa bisa lebih mahal? Karena yang beli tiket banyak, orang lagi pada banyak duit, betul enggak? Kebutuhan tuh lagi lagi tinggi, makanya penjual bisa naikin harga dan tetap ada yang beli. Kalau bisa jual mahal, kenapa jual murah? Nah,
05:16 caranya kenapa suku bunga dinaikin? Kalau inflasi atau kenaikan harga barang tinggi sekali ngelebihin target Bank Sentral tiap tahun itu pasti nanti ke salah satunya opsinya naikin suku bunga. Kalau naikin suku bunga, orang jadi mau belanja jadi malas. "Aduh KPR bunganya mahal ya. Cicilan mobil bunga jadi mahal". Perusahaan juga sama, mau investasi lagi ngelihat, "Yah penjualan lagi agak turun karena orang pada enggak gitu pinjam duit", misalnya. Ditambah kita mau pinjam duit buat usaha juga bunga naik. Orang jadi enggak gitu pengen belanja. Orang lebih senang nabung karena bunganya naik. Otomatis mestinya harga barang bisa naik lebih tinggi karena permintaannya melambat. Orang jadi akan mikir untuk naikin harga, makanya harga barang bisa terkendali. Makanya salah satunya adalah kalau harga barang naik terlalu tinggi, suku bunga bisa naik.
06:04 Yang kedua adalah kalau rupiah melemah terlalu tajam. Kalau rupiah melemahnya misalnya dari 14.000 ke 14,5 ke 15 ke 15,5, pasti untuk menjaga supaya orang enggak keluar lagi untuk tetap pegang rupiah bukan dia akan dinaikkan supaya orang ngerasa happy untuk pegang rupiah juga. Nah itu adalah salah satu tentang sedikitlah tentang beberapa alasan kenapa suku bunga itu bisa berubah dari tahun ke tahun ya. Demikianlah materi kita hari ini mengenai modal kerja dan pendanaan. Saya yakin Teman-teman sudah tahu dari 3 strategi ini dan nanti Teman-teman bisa pilih sendiri yang mana yang terbaik buat Teman-teman dan sampai ketemu di video kita berikutnya.
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transkripsi: 00:05 Kembali di materi kita yang keempat hari ini bersama dengan saya Hendry Wijaya dan hari ini kita akan belajar mengenai manajemen kas dan surat berharga. Teman-teman di dalam manajemen kas sebenarnya, kas itu memang sangat penting buat kita kelola karena ada satu hal pertama kita itu bisa jadiin eh cara eh kas itu kita pegang untuk transaksi ya. Itu otomatis yang pertama fungsi dari kas itu setiap apapun kegiatan perusahaan, aktivitas bisnis apapun kita butuh cash. Jadi cash ini benar-benar satu hal yang harus kita benar-benar jaga. Jangan sampai menjadi angka yang terlalu banyak atau terlalu sedikit. Nanti kita jelasin kenapa kalau terlalu banyak resiko juga, kalau terlalu sedikit kita pegang juga jadi resiko. Nanti kita akan coba bahas dan seperti apa? Kita tahu berapa kas yang harus kita pegang. Yang kedua, motif yang perlu untuk kenapa kita harus kelola kas ini adalah untuk berjaga-jaga. Kadang kita banyak juga kadang-kadang kebutuhan yang eh kebutuhan perusahaan yang enggak terduga. Ya. Jadi, ini juga satu hal yang perlu perusahaan siapkan. Yang ketiga, ya, motif untuk spekulasi contoh, misalnya, kalau tiba-tiba eh ada satu eh band Korea mau datang ke Indonesia sudah diumumkan mendadak tanpa kita tahu sebelum-sebelumnya dia bakal datang. Setelah jadwal bintang Korea datang ke Indonesia, tentu kan perusahaan pembuat baju dia akan berusaha untuk misalnya bikin baju dengan motif-motif Korea dengan gaya-gaya Korea, dia akan langsung coba jual dulu ke pasar. Nah, ini kan spekulasi. Nah, jadi motif spekulasi ini butuh kas juga kalau ada kebutuhan modal kerja yang butuh eh aksi yang cepat. Nah, makanya itu kas itu sangat penting untuk bisa kita pegang dalam jumlah yang, yang ideal. Nah, sekarang pertanyaannya, kenapa jumlah kas itu harus ideal? Kalau misalnya teman-teman terlalu banyak pegang kas, memang bagus kesannya kita kayak kapanpun kita butuh kebutuhan bisa dipenuhi kelebihannya itu tetapi kekurangannya adalah teman-teman kehilangan kesempatan untuk bisa dapat investment return. Contoh, teman-teman punya uang 10 miliar sekarang cash di perusahaan. Padahal setahun hanya butuh 2 miliar untuk aktivitas operasional. Kenapa enggak 8 miliarnya teman-teman taruh aja di obligasi, taruh di deposito. Bisa ngasih bunga yang cukup tinggi ke teman-teman. Tapi kalau teman-teman pegang 10 M-nya langsung di kas perusahaan, teman-teman enggak dapat bunga itu, sayang momentumnya. Kita pegang kebanyakan juga kebanyakan dananya nganggur, tapi kita malah enggak dapat return dari uang yang bisa mestinya kita invest. Jadi, ada biaya kesempatan yang hilang karena kita enggak dapat investment. Atau yang kedua kalau jumlahnya terlalu sedikit aja kayak yang udah kita pegang 1 M nanti kalau ada apa-apa ya tarik aja dari investasi kita kita jualin. Nah, kalau kayak begitu uang terlalu sedikit kita akan kebanyakan biaya konversi. Apa tuh biaya konversi kayak saham. Saham itu kalau dijual, ada fee jualnya. Reksadana pun begitu. Kita taruh uang di reksadana kalau di bawah setahun biasanya ada tuh namanya fee transaksi jual. Kalau di atas setahun gratis, enggak ada fee. Nah, jadi, teman-teman ada yang namanya fee jual ini kalau kita semakin sering melakukan penjualan-penjualan penjualan fee-nya yang akan besar. Ada biaya materai juga kadang-kadang. Nah, makanya kalau kita lihat di situ terlalu sedikit uang jadi masalah, dikit-dikit kita konversi jadi boros biaya konversinya. Kalau terlalu banyak, kita enggak dapat return apa-apa. Biaya kesempatan begitu banyak yang hilang. Karena itu, diciptakanlah ada dua teknik, teman-teman, ya, untuk menentukan apakah uang kita ini jumlahnya seberapa besar sih yang optimal? Yang pertama disebut dengan model Baumol ya. Model Baumol itu dia bikin satu rumus namanya eh ECQ ya, Economic Conversion Quantity. Nah, di ECQ ini kita akan belajar satu case. ECQ itu rumusnya adalah akar dari 2 * biaya konversinya itu berapa? Jadi, setiap kali kita jual eh investasi kita jadiin uang itu berapa biayanya? Biaya konversi * kebutuhan kas kita dalam setahun ya. Jadi, kita mesti tahu kira-kira kebutuhan kas kita dalam setahun tuh berapa. Dibagi biaya kesempatan misalnya, teman-teman lihat ada satu obligasi bunganya 7%, ya udah berarti itu biaya kesempatan yang kita mestinya dapat 7%. Nah, jadi sekali lagi akar total ya, dari 2 * biaya konversi * kebutuhan kas, total nanti hasilnya totalnya dibagi sama biaya kesempatan. Nah, itu namanya ECQ sesuai dengan visualisasi yang teman-teman sekarang saat ini perhatikan. Nah, di sini jadi ada contoh. Misalnya, PT Alfa memprediksikan permintaan akan kas tahun 2001 sebesar Rp200 juta. Berarti dia punya kebutuhan kas 200 juta setahun, ya. Biaya konversinya, setiap kali teman-teman jualan investasi kita kita jadiin uang, kita butuh biaya itu Rp25.000 biaya penjualannya, Rp25.000. Lalu, biaya kesempatan kalau kita megang kas, kita hilang kesempatan dapat 10%. Berarti nih ada investasi yang bisa ngasih return 10%. Berapa ECQ-nya? Berapa kas yang mesti kita pegang dengan ideal? Berarti tinggal dihitung. Akar 2, 2 ini dari memang rumus dikali biaya konversi 25.000 * kebutuhan kasnya 200 juta dibagi 10% atau 0,10. 0,10 itu kan 10% ya. Hasilnya adalah Rp10 juta. Berarti idealnya teman-teman hanya perlu pegang uang Rp10 juta. Kalau Rp10 jutanya habis ya ambil lagi dari investasinya kita tarik Rp10 juta. Kalau habis lagi, tarik lagi Rp10 juta. Itu akan membuat teman-teman biayanya sangat efisien. Biaya kesempatannya dapat maksimal, biaya konversinya juga paling kecil begitu, paling efisien. Jadi memang itulah contoh untuk menentukan model Baumol supaya kita tahu berapa jumlah kas ideal yang mestinya teman-teman pegang, tidak kebanyakan, tidak kedikitan. Yang kedua kita perlu lihat ada yang namanya model yang kedua itu disebut dengan model Miller-Orr. Ya, Miller-Orr ini adalah penemu teknik kedua. Miller-Orr ini dia lebih fleksibel sebenarnya. Dia lebih fleksibel dalam hal uang ini kalau model Baumol itu kan tadi cuma Rp10 juta ya udah Rp10 juta aja. Kalau Miller, dia bisa kasih range Rp10 juta sampai Rp15 juta contoh. Nah, gimana cara menentukan range-nya? Kita lihat. Jadi rumusnya adalah dia kasih nama, bukan ECQ, ECQ tadi model Baumol. Kalau ini namanya Return Point. Nah, Return Point itu sama dengan akar 3 dikali biaya konversinya berapa, dikali varian aliran kas harian. Namanya varian itu berarti rata-rata penyimpangan bukan aliran kasnya loh ya. Misalnya, kita uang keluar masuk ada yang 1.000 kadang besoknya 1.500, besoknya 500, besoknya 1.000, besoknya 1.500 berarti kan tengah-tengahnya di 1.000. Penyimpangannya bisa naik 500 bisa turun 500. Nah, penyimpangan 500 itu yang disebut dengan variannya, penyimpangannya. Jadi tadi varian aliran kas harian dibagi 4 * biaya kesempatan harian. Jadi ingat, harus dalam harian bukan tahunan. Kalau di soal nanti tiba-tiba dibilangnya dalam tahunannya 10%, berarti dibagi dulu 10% dibagi 360 supaya dapat biaya kesempatan harian. Nah, jadi gitu ya. 3 akar, 3 * B konversi * varian aliran kas harian dibagi 4 * biaya kesempatan harian. Itu adalah rumus return point. Nah, jadi ini adalah model dari tadi kita lihat eh Miller. Nah, ini ada contoh kasus. Misalnya, eh varian aliran kas hariannya 0,0333% per hari. Jadi 12% per tahunnya. Ya, kalau 1 tahun 360 hari berarti biaya kesempatannya ini adalah 12% per tahun tapi dibagi jadi per hari jadi 0,0333%. Dengan varian aliran kas hariannya 100.000 eh penyimpangannya. Jadi, return point-nya berapa? Return point-nya jadi 3 akar dari 3 * Rp25.000 ya, itu adalah tadi biaya konversi * Rp100.000 itu varian aliran kas harian dibagi 4, 4 itu rumus memang dari awal, dikali dengan biaya kesempatan hariannya tadi 12% setahun diubah jadi 0,00333 itu adalah 0,033% maksudnya. Jadi, totalnya return point-nya adalah 17.790 nah, sori, 17.790 bukan 17 juta ya, Rp17.790,4. Nah, berarti uang yang kita pegang minimal disebutnya, minimalnya Rp17.790, maksimalnya berapa? Maksimalnya tiga kali lipat dari eh return point. Berarti Rp17.790 * 3 itu sama dengan Rp53.371. Berarti kita harus pegang uang minimal 17.790 sampai 53.371. Itulah angka kas ideal yang mesti dimiliki oleh perusahaan. Demikianlah materi kita hari ini mengenai manajemen kas, saya yakin teman-teman semua sudah nangkap, ya, kenapa kita harus pegang kas dengan jumlah yang optimal. Dan demikianlah, jadi sampai ketemu lagi di materi materi kita berikutnya.
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transkripsi: 00:05 Di modul kita yang kelima, kita akan ngebahas mengenai manajemen piutang dan persediaan. Nah, Teman-teman, kita akan bahas tentang persediaan kali ini lebih fokus ya. Ee persediaan ini kan Teman-teman adalah jumlah barang yang tersedia di gudang kita yang siap kita jual sebenarnya, bisa melalui agen nanti bisa kita distribusikan ke toko-toko misalnya ya. Jadi ini adalah barang di gudang kita dan kita mesti produksi terus untuk bisa penuhiin barang-barang yang ada di persediaan kita. Nah, sekarang pertanyaannya begini. Apakah penting kita mengelola ee persediaan kita? Jawabannya sangat penting karena memang gini. Kalau misalnya persediaan kita kedikitan, maka kalau kita kedikitan, sedikit-dikit kita pesan lagi yang ada nanti tiap kali habis kita pesan lagi. Maka nanti yang keluar adalah biaya pengirimannya jadi besar, biaya pemesanaanya. Teman-teman kalau mesan satu udah nelepon, nelepon aja sudah keluar pulsa, dari awal aja udah keluar pulsa. Kedua, ngirimnya butuh durasi. Kirimnya pun ada biaya. Misalnya satu truk sekali ngirim, tetap aja bensin yang habis namanya dia kirim 20 km, bensinnya misalnya habisnya misalnya ee Rp100.000. Mau kamu kirim penuh truknya atau kirim cuma setengah tetap aja Rp100.000. Jadi biaya pengirimannya akan lebih besar ketika kita terlalu sering mesan. Jadi nanti kita harus lihat biaya pemesanan ini akan membebani enggak yang pertama. Kalau kita kebanyakan stok yang banyak di gudang masalah juga. Kamu mesti nyewa gudang jadi lebih mahal, mesti lebih gede gudang yang disewa, terus juga kalau apalagi kalau barang-barang kayak sayuran ya itu perlu ada call storage perlu pendingin kalau enggak cepat hancur atau cepat layu makanya itu biayanya jadi besar. Kalau kita terlalu banyak nyetok juga gudang yang diperlukan pun lebih mahal pembangunannya harus lebih besar. Makanya itu kita harus punya stok yang optimal yang ideal ya, yang ideal maksudnya sesuai dengan yang kita produksi dan tidak ngeluarin biaya yang besar. Gimana cara kita tahu persediaan yang ideal itu sebanyak apa? Kita akan belajar hari ini mengenai economic order quantity untuk ngitung berapa persediaan yang ideal untuk Teman-teman lakukan ee stok ya ee apa persediaan di gudang. Nah, sekarang rumusnya adalah EOQ akar dari 2 dikali kebutuhan persediaan per periodenya ya. Kebutuhan yang kita butuhkan dalam 1 tahun atau 1 bulan per periode pokoknya. 2 dikali kebutuhan kita dalam satu periode lalu dikali dengan biaya pemesanan. Setelah dikali biaya pemesanan itu sekali mesan butuh berapa duit? Ongkos kirimnya, kita pulsa neleponnya dan kawan-kawan. Nah, setelah dikali semuanya baru dibagi dengan yang namanya biaya penyimpanan per unitnya. Biaya penyimpanannya berapa? Nah, sekarang kalau kita udah dapat biaya penyimpanannya udah tahu, biaya pemesanannya berapa dan kebutuhan persediaan per periode berapa tinggal kita pakai rumusnya. Nah, jadi nanti di sini ada case misalnya ya. PT Alfa menggunakan 160.000 unit per tahun. Biaya pesannya setiap kali mesan Rp500, biaya penyimpanan per unit Rp10. Maka EOQ-nya sama dengan akar dari 2 dikali kebutuhan per tahun ini 160.000 dikali biaya pesanannya 500 dibagi Rp10 biaya penyimpanan, totalnya 4.000. Jadi, Teman-teman, harus nyetok 4.000 unit. Untuk membuktikan ee apakah EOQ kita sudah efisien, kita lakukan dengan menghitung. Apakah betul biaya pemesanan setelah ditambah biaya penyimpanannya, apakah betul itu yang paling efisien? Pertama, kalau kita udah tahu EOQ-nya misal 4.000 unit tadi, apakah 4.000 unit ini benar-benar adalah angka yang ideal? Teman-teman bisa lihat dengan cara ini. Pertama, hitung total biaya pemesanannya. Co- tau total pemesanannya berapa? Misalnya gini, setahun kita butuh 10.000 pcs, misalnya, kita butuh 10.000 unit. Ee EOQ-nya bilang kita perlu 2.000. Setiap kali 2.000 habis pesan lagi, 2.000 habis pesan lagi. Berarti kan setahun kita 5 kali mesan, betul enggak? Karena 2.000, 2.000, 2.000, 2.000, 2.000 sampai 10.000. 5 kali mesan setahun. Jadi, 5 kali dikali biaya pemesanannya sekali mesan berapa? Tadi biaya pemesanannya kalau kita perhatiin Rp500 berarti 500 dikali 5 adalah Rp2.500. Itu contoh. Dapetin dulu berapa total biaya pemesanannya. Setelah dapat total biaya pemesanan yang kedua kamu mesti hitung biaya penyimpanannya. Caranya adalah berapa biaya penyimpanan per unit? Misal tadi Rp10 per unit dikali kebutuhannya, kebutuhan ee yang tadi EOQ-nya misalnya 4.000 dibagi dengan 2. Kenapa enggak langsung dikali 4.000? Kenapa mesti dibagi 2 dulu? Karena barang yang datang tidak semua langsung kita simpan. Pasti dong ada yang langsung kita proses produksi, ada yang kita simpan. Anggaplah yang disimpan cuma setengahnya. Jadi makanya 4.000 dibagi 2 dulu. Makanya biaya penyimpan biaya penyimpan Rp10 dikali EOQ-nya dibagi dengan 2. Setelah dapat angkanya berapa nanti ditotalin, biaya pemesanan ditambah biaya penyimpanan berapa? Nah, misal totalnya ternyata Rp7.000. Nah, Teman-teman, itulah biaya paling efisiennya karena kita pakai EOQ. Coba, Teman-teman, ganti dari 4.000 EOQ-nya ubah deh jadi 3.900 atau jadi 4.100. Terserah mau dinaikin apa turunin. Coba hitung total biayanya, pasti akan lebih besar kalau kita pakai cara yang tadi. Biaya pemesanan ditambah biaya penyimpanannya. Jadi penting kita tahu berapa persediaan bahan baku yang optimal buat kita, yang ideal dengan cara kita tahu ngitung EOQ-nya. Sekarang yang perlu kita pelajari, kapan kita pesan lagi? Namanya reorder point. Se- Ketika stok ada di- ada berapa kita ee perlu ini ya, perlu melakukan pemesanan ulang? Yang pertama, Teman-teman, teman-teman harus tahu biasanya sekali Teman-teman pesan, berapa lama barangnya datang? Teman-teman belanja online misalnya ii kamas ya, itu Teman-teman juga sekali pesan enggak barangnya langsung datang, bisa 2 atau 3 hari, betul enggak? Nah, rata-ratanya di berapa? Kalau misalnya waktu tunggunya 3 hari, maka setelah kita mesan barang di gudang tuh stoknya enggak boleh berkurang dari 3 hari. Kalau sampai stok kita habis baru kita pesan, bayangin nunggu 3 hari berarti karyawan kita enggak bisa produksi apapun. Makanya jadi akan merugikan kita karena 3 hari jadi off, enggak ada produksi sama sekali. Makanya kita harus tahu berapa waktu tunggunya. "Oh 3 hari" misalnya dikali kebutuhan per harinya berapa? Kalau dalam 1 minggu kita butuh 7.000 unit, berarti seharinya 7.000 dibagi 7. 1.000 unit, misalnya, kalau 7 hari itu enggak ada libur, ya. Berarti butuh 1.000. Makanya kalau kita butuh 1.000 unit per bulan, Teman-teman harus punya, nih kalau 3 hari baru nyampe barangnya, harus punya 3.000 unit di gudang baru pesan lagi. Kalau tinggal 3.000 pesan lagi, jangan sampai pas barangnya habis. Jadi itu namanya reorder point. Waktu tunggunya dikali kebutuhan hariannya berapa banyak. Ini adalah stok yang harus Teman-teman jaga, minimal stoknya nyampe sekian baru Teman-teman pesan lagi. Enggak boleh kurang dari itu. Nah, demikianlah materi kita hari ini mengenai ee manajemen persediaan dan sampai ketemu di video-video kita berikutnya.

judul kursus: Manajemen Keuangan II - Ukrida Online Learning
nama institusi: UKRIDA
chapter: Pengelolaan Keuangan Pribadi - 1
lesson: Pengelolaan Keuangan Pribadi - 1
transkripsi: 00:05 Di pertemuan kali ini kita akan ngebahas tentang pengelolaan keuangan pribadi, teman-teman. Nah, khususnya buat teman-teman saat ini yang masih kuliah saya yakin teman-teman semua ini punya target di dalam hidup ya, entah ada yang targetnya dalam waktu dekat mungkin ingin menikah, ada juga ingin pensiun. Apakah hal ini mudah untuk kita lakukan? Nah, pertama teman-teman, untuk menikah sekarang ini agak berat ya kalau kita lihat kondisinya. Contoh, misalnya teman-teman anggaplah punya gaji 7 juta sebulan, anggap ya teman-teman, setelah lulus kuliah nanti gaji 7 juta. Dari gaji 7 juta, berapa yang teman-teman bisa tabung? Kalau saya bilang, tabungannya cobalah, enggak usah gede-gede, 3 juta aja. 4 jutanya ya buat makan, buat eh buat entertain nih kamu mau beli sepatu mau beli baju silakan pakai 4 juta itu. Oke, tiap bulan 3 juta. Kamu bayangin, kamu lulus kuliah mungkin sekitar umumnya kalau habis SMA kalau langsung kuliah umumnya tuh lulus tuh di umur 22 atau 21. Nah, 21 lah kita anggap, 21 kamu nabung tiap bulan 3 juta, 3 juta, 3 juta setahun dapat 36 juta. Kalau 10 tahun, 360 juta. Kalau kamu nabung 3 juta tiap bulan. 360 juta, setelah 10 tahun kemudian dari umur 21 masuklah ke umur 31. Di umur 31 kalau ketemu tetangga, tetangga cuma akan nanya biasanya, "Kapan nikah?" Nah, dari pertanyaan kapan nikah itu, kamu bayangin kamu cuma punya uang 360 juta ya, dan kamu harus menikah. Menikah tuh butuh modal, modalnya berapa? Uang nikahnya aja mungkin kalau di wedding ballroom bisa sekitar 200 juta ke atas. 200 juta loh ya. Kalau kamu mau nikah depan tenda di di depan rumah ya boleh-boleh aja, tapi tanya istrinya mau apa enggak. Nah, gitu ya. Jadi kalau mau, silakan. Tapi kalau mau di wedding ballroom di atas 200 juta. Nah, itu belum wedding ballroom doang, kamu kalau udah nikah juga pengen tinggal sendiri, betul enggak? Enggak sama orang tua, beli rumah. Rumah aja butuh modal sekarang rumah yang di standar itu aja 1 miliar. DP-DP-nya pun minimal bisa 300 juta kalau rumah 1 miliar, 300 juta DP ditambah 200 juta untuk uang nikah. Total aja itu udah 750 juta. Bayangin, 750 juta sedangkan tabungan kamu hanya 360 juta. Itu belum dihitung harga barang tiap tahun naik. 750 juta tuh harga hari ini. Kamu bayangin 10 tahun lagi, tiap tahun harga barang naik terus, apakah betul tetap 750? Sudah jauh di atas itu. Mungkin bisa di atas 1 miliaran. Sedangkan tabungan kita cuma 360 juta. Karena itu teman-teman, kita penting belajar yang namanya investasi. Karena itu nanti seperti apa metode investasinya dalam jangka panjang? Investasi apa yang menarik? Nah, nanti akan kita pelajari tentang di mata kuliah kita yang lain tentang manajemen investasi dan portofolio. Jadi, saat ini teman-teman jangan fokus cuma untuk konsumtif. Teman-teman harus pikirin tabungan teman-teman harus ada dan teman-teman harus mulai coba invest dengan cari aset yang produktif. Nah, itu nanti akan kita bahas di pertemuan-pertemuan kita berikutnya. Jadi, hari ini kita akan membahas mengenai perencanaan pernikahan dulu dan kita akan lanjut di pertemuan kita berikutnya.
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nama institusi: UKRIDA
chapter: Pengelolaan Keuangan Pribadi - 2
lesson: Pengelolaan Keuangan Pribadi - 2
transkripsi: 00:05 Di pertemuan yang lalu, ya dalam keuangan pribadi, kita ada sempat bahas tentang isu, tentang pernikahan, di mana pembiayaannya teman-teman tidak mudah. Nah, sekarang kita belajar investasi sedikit ya tentang ara eh investasi tuh ada jenisnya apa aja. Nah, teman-teman di pasar modal itu ada tiga jenis produk investasi. Yang pertama ini adalah eh Obligasi. Obligasi itu adalah surat utang yang diterbitkan oleh Negara atau oleh perusahaan. Nah, jadi, kalau Negara atau perusahaan ingin dapat dana, salah satunya dengan dia jual obligasi. Obligasi itu nanti siapapun yang beli, berarti sedang memberi tahu kepada perusahaan yang nerbitin bahwa kita kasih pinjaman ke kamu. Kamu pinjam uang sama kita. Kamu wajib bayar kupon biasanya. Biasanya ada kupon, ada juga sih beberapa obligasi yang enggak ada kupon, tapi jarang sekali. Nah, itu namanya zero kupon bond. Tapi yang umumnya ada di pasaran, itu yang punya bunga. Nah, bunganya itu disebut dengan kupon di obligasi. Jadi nanti dikasih tahu di di dalam obligasi itu, "Anda dapat kupon setahun 10%" contoh, maka kita akan dapat tuh bunga 10% tiap tahun sesungguhnya. Nah, Teman-teman, jadi kalau teman-teman beli obligasi, teman-teman tentu akan ngerasa eh perusahaan ini akan dapat pendapatan tetaplah kita. Setiap, setiap bulan atau tiap tahun, kamu bisa dapat dividen yang menarik. Bukan dividen sori. Dapat kupon, dapat bunga. Nah, itu obligasi. Resikonya adalah bisa aja perusahaan yang gabal bayar. Betul. Itu adalah resikonya. Tapi memang perusahaan nerbitin obligasi biasanya akan di-rating tuh. Surat utangnya akan di-rating, kalau di internasional tuh ada tiga lembaga pemeringkat. Ada Demudis, ada Fitch, ada eh Standard & Poors, ada tiga lembaga. Nanti dia kasih, kalau ini perusahaannya dianggap bagus kemampuan bayarnya, rating-nya A. Wow. Kalau dia B, bagus, tapi ada kemungkinan jika ada variabel tertentu yang berubah, kondisi ekonomi bergejolak, mungkin ada resiko. Tapi ada juga yang jelek. Nah, rating-nya bisa-bisa C eh atau D gitu ya. Nah, itu baru, makin kecil rating-nya ya, semakin buruk kemampuan eh dianggap kemampuan membayarnya. Nah, jadi kita carilah. Teman-teman bisa lihat perusahaan yang aman, ya cari yang mungkin rating-nya B, atau yang rating-nya A. Teman-teman mau ya yang agak aman. Silakan teman-teman kalau mau investasi tuh, walaupun tidak menjamin juga perusahaan rating A itu pasti aman, enggak juga. Tapi kemu eh setelah dinilai dari bisnisnya, tentu ini akan lebih dapat, kita akan lebih dapat gambaran, dalam jangka pendek nih perusahaan ini punya bisnis yang lebih sehat. Nah, itu yang pertama, tentang obligasi secara umum. Yang kedua adalah Saham. Ini adalah investasi yang memang dalam jangka pendek, naik turunnya lumayan volatil, harganya naik turun. Tapi dalam jangka panjang, memang beberapa saham itu bisa ngasih return yang sangat menarik. Jadi, ini dia adalah eh investasi yang punya potensinya sih untung yang paling besar, tapi resikonya juga yang paling besar. Nah, kalau teman-teman tipenya agresif, orang yang berani untuk mas eh ngambil resiko, silakan masuk ke saham. Ini tentu akan jadi investasi yang menarik buat teman-teman. Nah, yang ketiga, ada yang namanya Reksadana. Reksadana itu kita naruh uang kita ke perusahaan aset manajemen dikelola oleh manajer investasi. Jadi, kita tinggal nerima hasilnya aja. Nah, reksadana tuh di di dipecah menjadi beberapa produk. Yang pertama ada namanya reksadana pasar uang. Biasanya ditaruh di deposito perbankan atau di obligasi jangka pendek yang di bawah 1 tahun. Bunganya biasanya mirip-mirip sama bunga deposito. Ya bisa lebih dikit tapi, ya mirip-mirip. Jadi, return-nya memang menarik. Walaupun masih kecil lah tergolong ya kalau mirip deposito. Tapi minimal bisa kita tarik kapan aja dan cepat penarikannya. Biasanya ada yang 5 hari kerja, ada yang 7 hari kerja. Kalau kita jual, uangnya akan ditransfer ke kita, kalau kita mau tarik dana. Nah, ketiga ada reksadana saham, reksadana saham akan dibeliin ke saham-saham. Nah, ini memang dalam jangka panjang rata-rata reksadana itu bisa ngasih return yang cukup tinggi, tapi dalam jangka pendek menengah biasanya, eh mereka akan ada volatilitas ya. Biasanya akan ada naik turunnya. Nah, dalam jangka panjang, karena memang biasanya saham-saham IHSG kita pun dalam jangka panjang kan lumayan dalam posisi uptrend ya, teman-teman. Jadi, saham-saham itu tentu yang dipegang, kalau dia saham-saham yang linier yang sesuai dengan pertumbuhan IHSG, tentu akan memberi return yang cukup tinggi gitu, tapi ada juga mungkin reksadana yang underperform yang turun juga kalau salah milih saham. Jadi, teman-teman harus lihat juga track record reksadananya selama ini. Apakah kinerjanya bisa ngalahin IHSG atau ngalahin pertumbuhan pasar. Nah, itu nanti, akan kita pelajarinya di manajemen investasi dan portofolio di mata kuliah yang lain. Nah, demikianlah materi kita hari ini, teman-teman. Teman-teman jadi bisa putuskan sendiri mau investasi di mana. Dan kita, ketemu lagi di video-video kita berikutnya.
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chapter: Menghimpun Dana
lesson: Menghimpun Dana
transkripsi: 00:05 Pada materi kali ini, kita akan ngebahas mengenai pendanaan sebuah perusahaan. Nah, Teman-teman, namanya perusahaan berdiri itu pasti butuh modal, ya. Nah, yang pertama, biasanya pendanaan tahap pertama itu dilakukan oleh para founder atau pemiliknya. Mereka akan patungan untuk bikin suatu bisnis. Ketika bisnisnya dilihat punya bisnis model yang sudah bagus, terus mereka mulai jalankan dan memang sudah ada pasarnya, walaupun pasarnya masih kecil ya, mereka bisa minta suntikan modal sama investor yang kedua. Nah, ini disebut dengan pendanaan putaran kedua. Pendanaan putaran kedua biasanya itu, Teman-teman, ee investor ini ketika suntik dana, dia akan dapat sahamnya itu harganya masih murah karena biasanya bisnisnya itu masih baru berkembang dan resikonya masih cukup tinggi ke depannya. Nah, ketika dia suntik dana, perusahaan dapat fresh money, dapat uang, mereka biasanya akan pakai untuk mulai nge-develop sistemnya supaya lebih bagus dan mereka akan coba mulai ada ee promosi-promosi. Tujuan promosi ini supaya user growth-nya kelihatan. Jadi pengguna itu makin banyak dan juga ekosistem seller di dalamnya yang misalnya kita ngebentuk suatu perusahaan e-commerce, kita pengen dong penjualnya juga banyak di tempat kita, supaya pilihan produknya bervariasi, pembeli juga senang. Nah, untuk bikin itu kan perlu ada cashback-cashback, ada promo-promo. Nah, biasanya pendanaan putaran kedua udah mulai nih ke sana, walaupun masih kecil skalanya. Baru ketika mulai user growth-nya kelihatan cukup tinggi, mereka bisa jual ke investor ketiga, putaran ketiga. Pendanaannya biasanya ada putaran A, putaran B, putaran C, itu semakin tinggi putarannya, berarti itu periode berikutnya. Kalau periode berikutnya, biasanya dia akan beli atau suntik dana dengan harga lebih mahal terhadap sahamnya. Biasanya, soalnya investor itu ketika menyuntik, biasanya akan mendapat saham baru, saham dari perusahaan ini. Tujuannya, setelah pendanaan beberapa kali, nanti bisa mereka jual dengan ketika saat listing di Bursa Efek Indonesia. Karena waktu listing di Bursa Efek ee ini investor seluruh orang di Indonesia sudah bisa melakukan pembelian ke saham kita dan kalau saham ini tiba-tiba dilihat pembeli, jumlahnya sudah sangat besar, ekosistem penjual besar, dianggap bisnisnya sudah bagus tentu bisa dihargai oleh market dengan harga yang cukup tinggi. Nah, ini adalah salah satu strategi perusahaan untuk melakukan pendanaan ya. Kalau tadi kan yang pendanaan investor itu bukan di pasar modal. Ini masih skalanya pendanaan-pendanaan yang dilakukan oleh startup-startup. Nah, sekarang kita ke masuk ke pasar modal. Ketika mereka mau masuk di pasar modal biasanya perusahaan ini akan mulai melakukan ada yang pertama itu IPO. Mereka bisa ngejual sebagian kepemilikan perusahaan mereka kepada publik, kepada kita semua. Kita semua bisa ikut offering-nya melalui pemesanan di IPO. Jadi Teman-teman nanti bisa beli sahamnya pertama kali lewat proses IPO. Nah, itu pendanaan yang pertama. Yang kedua, ketika perusahaannya sudah listing di bursa sahamnya sudah dimiliki oleh kita, misalnya perusahaannya masih butuh duit, dia masih butuh untuk promosi dan kawan-kawan. Apa yang dilakukan? Mereka bisa melakukan yang namanya right issue. Right issue itu adalah penerbitan saham baru yang ditawarkan ke pemegang saham lama untuk ditebus. Nah, harganya kadang-kadang bisa lebih kecil dibandingkan harga pasarnya supaya investor lama juga dapat dapat harga murah, tertarik untuk tebus. Nah, nanti penebusan ya harganya akan dikabarkan biasanya. Nah, jadi Teman-teman, di right issue ini adalah penerbitan saham baru yang akan dijual ke pemegang saham lama. Kalau pemegang saham lama enggak mau tebus, ya tinggal dijual right-nya ke orang lain. Mungkin ada orang lain yang akan beli. Nah, itu adalah salah satu metode ee yang dilakukan untuk melakukan pendanaan yaitu dengan trade issue. Nah, kalau trade issue ini tidak ditebus, dampaknya apa? Kalau misalnya kita dapat hak untuk menebus saham baru, tapi kita tidak lakukan, maka kepemilikan kita bisa terdilusi. Persentasenya mengecil. Contohnya begini. Misalnya, kita punya 1 lembar saham dari total di pasar itu ada 10 lembar, berarti kan kepemilikan kita 10%. Satu dari 10. Kita punya 10 10% kepemilikan di saham ini di di perusahaan ini. Tiba-tiba dengan ada right issue sahamnya berubah jadi ada 20. Kalau kita enggak tebus, kita tetap pegang satu, enggak kita tebus satu lembar lagi, kita tetap satu. Satu dari 20, cuma 5%. Jadi sekarang kepemilikan kita cuma 5% kalau perusahaannya untungnya Rp1 juta, maka kita cuma dapat hak Rp50.000 dibagi 20. Kalau dulu kan Rp1 juta dibagi 10 kita mungkin bisa dapat dividen maksimal Rp100.000. Sekarang cuma dapat Rp50.000. Jadi, kepemilikan kita bisa terdilusi ketika rate issu-nya tidak ditebus. Nah, jadi itu adalah beberapa cara ketika perusahaan ingin melakukan yang namanya pendanaan. Saya yakin teman-teman semua mulai tangkap dan bisa pelajari lebih lengkap di modul kita berikutnya. Sampai ketemu di video-video kita berikutnya.
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chapter: Perencanaan dan Peramalan Keuangan
lesson: Perencanaan dan Peramalan Keuangan
transkripsi: 00:05 Kali ini kita akan bicara tentang perencanaan dan peramalan keuangan, teman-teman. Jadi, ee ketika kita target dari penjualan kita tiap tahun tentu perusahaan itu biasanya akan menargetkan untuk bertumbuh ya. Kalau teman-teman kerja terus had pasti achievement di tahun depan itu akan lebih tinggi dibandingkan tahun sebelumnya. Entah target kita mungkin akan naik 10%, 20% eh itu tergantung setiap perusahaan yang masing-masing. Nah, sekarang, kalau kita ingin punya target untuk meningkatkan penjualan kita maka kita juga harus ada resource tambahan. Misalnya, salah satunya bahan baku harus nambah, betul enggak? Tenaga kerjanya mungkin harus bertambah juga. Jadi, resource yang kita butuhkan untuk meningkatkan penjualan itu juga kita butuhkan. Nah, sekarang kita perlu menghitung seberapa besar pendanaan yang diperlukan, kalau kita ingin yang melakukan yang namanya penambahan penjualan. Seperti apa tekniknya? Nah, hari ini kita akan belajar mengenai mengenai Additional Fund Needed, AFN ya. Additional Fund Needed nanti sesuai di modul, teman-teman bisa pelajari lebih lanjut di modul teman-teman masing-masing. Nah, sekarang, jadi ee ketika kita ingin ningkatin penjualan, ada tiga sumber dana. Ya, yang pertama itu adalah utang dagang kita tentu akan naik. Misalnya, kita bilang ke supplier kita. Kita butuh bahan baku misal bahan bakunya kayu. Kita bisa bilang ke supplier kita, "Tahun ini kita ee bayarnya nanti dua bulan nih, setelah kita ambil barang." Kita pesan 1 ton dulu. Sekarang karena ada peningkatan penjualan, kita bisa bilang, "Saya pesan 1,3 ton, tapi saya bayarnya tetap dua bulan." Artinya, utang dagang kita akan bertambah. Utang dagang itu biasa enggak ada bunga. Karena kita ngutangnya sama supplier, kita sudah ada kontraknya sebulan atau dua bulan setelah kita ambil, baru kita bayar. Nah, jadi itu enggak ada bunga. Pertama sumber dananya adalah tentu pakai modal dari eh supplier-supplier kita. Itu namanya eh kewajiban lancar kita, itu bisa naik tanpa kita perlu bayar apapun. Nah, itu pertama. Kenaikan spontan dari kewajiban kita. Yang kedua adalah, kalau laba kita tahun lalu udah ada, labanya ini kan enggak semua jadi dividen. Ada laba ditahan. Laba ditahan salah satu sumber dana kita untuk kita ekspansi di tahun depan. Nah, kalau utang dagangnya sudah ada, laba ditahannya sudah ada, ditotalin masih kurang, nah, sumbernya adalah kita ambil dari luar. Itulah yang disebut dengan Additional Fund Needed. Sumber pendanaan eksternal. Bisa dengan nerbitin obligasi, bisa dengan pinjam uang sama bank, bisa juga dengan IPO di saham, kita jual saham kita ke publik. Jadi macam-macam alternatif untuk kita bisa mendapatkan pendanaan. Nah, sekarang, AFN ini rumusnya seperti apa? Nah, kita akan coba lihat. Yang pertama rumusnya adalah kita hitung dulu, berapa besar kenaikan aset atau kenaikan penjualan ini akan mempengaruhi aset kita. Yang pertama, rumusnya adalah, dalam kurung, aset dibagi dengan penjualan di tahun lalu. Ketika belum ada target untuk naikin per eh pertumbuhan ya. Jadi, kita masih pakai tahun lalu dulu. Sales tahun 0, tahun yang lalu. Jadi, aset dibagi sales tahun 0, tutup kurung, dikali Delta S. Delta S itu adalah perubahan penjualannya. Misalnya, tahun 2020 kemaren 1.000, jadi 1.200 berarti kan naiknya 20%, maka kenaikan itulah 200, itu kita masukin. Jadi itu namanya Delta S ya, 200-nya. Dari 1.000 naik jadi 1.200, perubahannya 200. Nah, setelah kita dapat tadi, eh berapa aset yang kita butuhkan, nah baru dikurangin sama kenaikan kewajiban kita, utang lancar kita kan tadi saya bilang akan naik juga, ya, karena kita memproduksi lebih banyak. Rumusnya adalah, seberapa besar pertumbuhan kenaikannya. Dalam kurung, liabilitas utang kita, ya, utang kita dik eh terus dibagi dengan sales tahun lalu penjualan tahun lalu, dikali Delta S. Delta S itu perubahan penjualan dari tahun lalu ke tahun ini. Nah, itu untuk eh tahu rumus itu adalah untuk melihat berapa kenaikan kewajiban lancar kita. Nah, baru dikurangin lagi satu instrumen lagi yaitu laba ditahan kita. Berapa besar sih laba ditahan yang bisa kita dapat. Pertama, kita harus tahu dulu margin kita berapa. Margin itu bicara keuntungan bersih setiap kita jual barang itu berapa besar? Misalnya, kalau teman-teman jual barang harganya 1.000, untungnya Rp100 untung bersihnya, maka marginnya 10%. 100 / 1.000 = 10%. Nah, margin ini dari tahunnya sekarang yang udah naik, margin tahun ini dikali dengan namanya adalah eh rasio retensi. Rasio retensi tuh berapa besar sih laba ditahan yang kita simpan? Contoh, kita udah punya laba bersih Rp1 juta, Rp600.000 buat dividen, Rp400.000-nya kita simpan. Berarti Rp400.000 / Rp1 juta, dibagi laba bersihnya, kita cuma nyimpan 40%. Dari sa 100 dari 1 juta cuma ambil Rp400.000 berarti cuma 40% ininya, rasio retensi. Nah, itulah disebut rasio retensi. Jadi margin dikali rasio retensinya berapa. Itu disebut dengan eh peningkatan laba ditahan yang kita bisa simpan. Nah, jadi setelah kenaikan asetnya kita dapat dikurangin dari eh kewajiban lancar yang bertambah, dikurangin lagi dengan laba ditahan, inilah kebutuhan eksternal yang harus kita penuhin yaitu disebut dengan Additional Fund Needed. Nah, nanti teman-teman bisa lihat rumusnya yang tadi saya omongin di modul teman-teman. Jadi buat eh teman-teman semua, ini penting buat dipelajari supaya teman-teman tahu, berapa sih sumber dana yang bisa kita dapat dari luar. Kalau kewajiban lancar itu didapat dari supplier kita, kalau eh rasio eh re- retensi rasio tadi dan margin itu didapat dari kinerja bisnis kita, maka sumber dari luarnya tentu kita harus cari. Dan berapa angka yang mesti kita dapat dari luar, itulah pentingnya kita menghitung Additional Fund Needed-nya. Demikianlah materi kita hari ini mengenai perencanaan dan peramalan keuangan dan sampai ketemu di video-video kita berikutnya.
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lesson: Keuangan Perusahaan Internasional
transkripsi: 00:05 Di pertemuan kali ini, kita akan ngebahas tentang manajemen keuangan internasional. Nah, namanya juga perusahaan internasional tentu akan ada kita bahas banyak ke arah kurs, ya, atau perbedaan nilai antara mata uang satu negara dengan negara lainnya. Nah, Teman-teman, jadi di dalam kurs itu ada dua jenis perdagangan. Yang pertama adalah perdagangan spot. Nah, kalau spot itu adalah perdagangan yang teman-teman langsung lakukan, misalnya ke money changer. Teman-teman mau tukar uangnya langsung misalnya dari rupiah tukar jadi dolar atau dolar berubah jadi rupiah. Nah, itu namanya pasar spot, karena langsung bisa dituker. Ada yang kedua namanya forward. Kalau forward biasanya kita janjian sama salah satu pihak. Contoh, saya ja- saya janjian sama si A. Saya bilang begini, "Sebulan lagi saya butuh dolar, kamu kasih ke saya dolar misalnya nilai kursnya 1 dolar itu Rp15.000, contoh. Maka sebulan lagi walaupun dolar di Rp15.300, kamu tetap dapat Rp15.000 karena kita udah janjian lo. Kita sudah target di awal. Kalau sekarang mungkin, kalau sekarang Rp14.900, tapi kita janji sebulan lagi saya akan dibeli sama kamu Rp15.000. Tapi karena saya udah janji, ingat, enggak boleh dibataliin walaupun dolarnya Rp15.000 lebih atau turun jadi Rp14.500, tetap kamu mesti beli dari dia Rp15.000. Itu namanya forward. Jadi kita ngebeli di nilai- di masa mendatang dengan nilai yang sudah kita sepakati bersama. Nah, itu yang disebut dengan pasar forward. Tujuannya apa dibikin pasar forward? Supaya menghilangkan ketidakpastian untuk lindung nilai misalnya, teman-teman, memang butuh dollar untuk anak sekolah 3 bulan lagi contoh. Nah, takutnya kan dolar naik sampai tinggi sekali, makanya ya udah lah kita beli aja di pasar forward. Memang harganya lebih mahal dari hari ini tetapi minimal kita menghilangkan ketidakpastian. Ke depannya, takutnya dolar naik lebih tinggi. Nah, jadi itu salah satu metode untuk menghilangkan yang namanya resiko atau ketidakpastian di pasar. Nah, itu disebut dengan tekniknya namanya tadi forward. Lalu, ada di setiap negara itu namanya walaupun kelihatannya gaji kita dengan gaji misal orang Amerika, kelihatan gaji orang Amerika lebih tinggi, tapi apakah betul orang Amerika lebih makmur dari kita? Nah, itu biasanya dijawab dengan istilah namanya purchasing power parity. Purchasing power parity itu akan membandingkan dua negara dengan pendapatan dan biayanya. Contoh, kita mungkin gaji kita mungkin Rp10 juta di Indonesia, tapi di Amerika gaji Rp10 juta Indonesia mungkin setara kalau di sana itu kalau punya ee misalnya punya ee Rp30 juta. Mereka gaji Rp30 juta di Amerika, kalau dituker ke Indonesia jadi Rp30 juta. Belum tentu lebih makmur dari yang gaji Rp10 juta karena di sana biaya penginapan lebih mahal, biaya makannya lebih mahal. Jadi kita akan nilai. Ternyata, gaji kita di Amerika dengan gaji kita Rp10 juta di Indonesia, itu setara dengan gaji Rp30 juta di Amerika. Dianggapnya begitu karena gaji Rp30 juta di Amerika juga bisa beli barang yang sama dengan gaji Rp10 juta di Indonesia. Itu namanya purchasing power parity. Kita membandingkan dua negara, kita jadiin sama konverternya, alat ukurnya dari dua pendapatan ini, namanya ee paritas daya beli ya. Oke.
Kita masuk ke resiko kurs. Jadi, kalau Teman-teman bicara kurs, kalau dia menguat atau melemah siapa sih yang diuntungkan? Nah, itu kan pertanyaannya. Kalau rupiah tiba-tiba misalnya menguat terus, ya, menguat itu dalam pengertian jadi makin bernilai, awalnya misalnya 1 do- 1 dolar Rp14.000 kita menguat rupiah jadi Rp13.000, jadi Rp12.000, jadi Rp11.000. Kamu tahu siapa yang untung? Yang untung adalah importir. Kenapa importir jadi ngerasa happy? Karena kita jadi beli bahan baku jadi murah. Karena teman-teman dulu beli 1 dolar bayarnya Rp14.000, sekarang jadi Rp13.000 setiap 1 dolar. Tentu yang teman-teman bayar jadi makin murah. Jadi importir kan happy. Tapi buat eksportir itu jelek. Karena teman-teman dulu jual 1 dolar dapat Rp14.000, sekarang setiap dolar yang teman-teman jual, teman-teman dapat Rp13.000 tentu jadi rugi buat eksportir. Makanya eksportir akan naikin harga jual. Misalnya awal jual 1 dolar jadi 1,5 dolar. Jadi 1 dolar Rp50 sen. Supaya apa? Supaya tetap dalam rupiahnya sama. Akhirnya kalau kita makin mahal harganya, makin enggak kompetitif. Mungkin ada saingan yang bisa jual lebih murah dari kita. Makanya itu kalau penguatan rupiah terlalu tajam, biasanya kurang disukain juga mata uang negara-negara itu kurang suka karena kalau terlalu kuat, tentu eksportir juga akan lemas dan importir jadi banyak. Jadi orang akan lebih senang impor, tentu pengusaha-pengusaha kita yang dalam negeri juga mungkin aga- agak kurang suka ya, kalau importir itu jadi- jadi agak murah.
Nah, itu resikonya. Nah, sekarang kalau rupiah terlalu lemah kuat jadi lim- awalnya Rp14.000 jadi Rp15.000, jadi Rp16.000 apa yang terjadi? Eksportir kita jadi happy. Karena ekspor kita jadi jualan jadi cukup dengan dolar yang sama, tapi dapat rupiahnya lebih banyak, ya, karena udah melemah dolarnya. Jadi kita bi- ee rupiahnya melemah jadi Rp15.000, jadi Rp16.000. Jadi kita akan ee eksportir akan happy. Tapi buat importir jadi mahal semuanya. Kedua, kalau kita dolar, kita ee terlalu kuat. ya, akhirnya kita rupiahnya terlalu melemah tajam, maka utang perusahaan-perusahaan dalam dolar juga bayarnya jadi makin mahal. Ini bisa mendorong perusahaan biay- ee marginnya jadi turun lah bayarnya karena dia punya utang dolar cukup besar. Nah, jadi itu adalah resiko yang kedua. Resiko ketiga buat pasar modal juga biasanya investor asing akan coba keluar dari IHSG atau jual saham dulu untuk beli dolar. Kalau dia lihat rupiah melemah terus potensinya. Nah, jadi dia akan mulai coba jual dulu karena gini, percuma kalau dia untung di saham, tapi kalau rupiahnya melemah tajam dia akan tetap rugi, contoh. Saya orang Amerika, saya punya uang 1 dolar, saya bawa ke Indonesia tuker dong, ke money changer, dapat Rp14.000. Setelah saya bawa uang- bawa pulang uang Rp14.000, saya beli saham, harganya Rp14.000 sahamnya. Naik lah jadi Rp14.500 saya jual. Untung kan teman-teman jadi untungnya Rp500. Tapi pas kita mau beli dolar lagi, kita mau bawa pulang uangnya ke Amerika, dolarnya udah bukan Rp14.000, Rp15.000 kalau mau beli. Kita enggak dapat 1 dolar. Padahal saham kita untung. Makanya itu, kalau rupiah melemah terus, biasanya akan diiringi dengan penjualan saham oleh asing. Biasanya IHSG suka turun tuh ketika rupiah itu melemah. Makanya itu, penting buat kita pelajari dari perubahan kurs, tentu pengaruhnya itu seberapa besar ke berbagai sektor itu bisa beda-beda, tapi ada resiko di masing-masing ee daripada penguatan atau pelemahan mata uang itu. Nah, jadi demikianlah materi kita ee selengkapnya bisa teman-teman akses di modul teman-teman tentang berbagai resiko dan juga keuntungan dari ee perdagangan mata uang, kurs dan lain-lain. Sampai ketemu di video-video kita berikutnya.
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transkripsi: Ringkasan Detail Transkrip Kuliah: Manajemen Risiko Keuangan dan Pasar Derivatif
Transkrip ini merupakan rekaman perkuliahan mengenai manajemen risiko keuangan, khususnya tentang strategi hedging menggunakan instrumen pasar derivatif untuk melindungi nilai aset dari fluktuasi harga.
Bagian 1: Pendahuluan
Dosen membuka kuliah dengan memperkenalkan topik manajemen risiko keuangan dan rekayasa keuangan. Fokus utama adalah bagaimana melindungi nilai transaksi atau aset dari volatilitas harga, yang diilustrasikan dengan contoh perbedaan perspektif antara petani mangga (penjual) dan perusahaan puding mangga (pembeli) terhadap fluktuasi harga mangga.
Dosen menjelaskan konsep hedging sebagai strategi untuk melindungi nilai dari ketidakpastian perubahan harga di masa depan.
Bagian 2: Pasar Derivatif dan Instrumennya
Dosen memperkenalkan pasar derivatif sebagai platform untuk melakukan hedging. Pasar derivatif di Indonesia diakui masih belum seramai di luar negeri.
Dosen membahas empat jenis instrumen pasar derivatif:
1. Forward:
Merupakan kontrak perjanjian jual beli aset di masa depan dengan harga dan jumlah yang telah disepakati di awal.
Contoh: Peternak ayam (penjual) dan restoran cepat saji (pembeli) menyepakati harga ayam per kg untuk jangka waktu tertentu.
Keuntungan: Menghilangkan ketidakpastian harga dan memastikan ketersediaan barang bagi pembeli, serta kepastian penjualan dengan harga tetap bagi penjual.
2. Futures:
Mirip dengan forward, namun keuntungan dan kerugian direalisasikan setiap hari berdasarkan fluktuasi harga aset di pasar futures.
Tidak melibatkan pengiriman fisik aset secara langsung seperti pada forward.
Contoh: Kontrak futures untuk ayam, di mana harga naik turun setiap harinya. Pembeli futures diuntungkan jika harga naik, dan penjual futures diuntungkan jika harga turun.
Strategi Hedging:
Pembeli aset di pasar spot (pasar langsung) dapat membeli kontrak futures untuk melindungi dari kenaikan harga.
Penjual aset di pasar spot dapat menjual kontrak futures untuk melindungi dari penurunan harga.
3. Swap:
Merupakan kontrak perjanjian untuk saling bertukar aset atau arus kas di masa depan.
Dua jenis swap utama:
Swap Mata Uang: Perjanjian untuk menukar mata uang asing dengan nilai tukar yang telah ditetapkan di awal, melindungi dari fluktuasi nilai tukar.
Swap Suku Bunga: Perjanjian untuk menukar arus pembayaran bunga, misalnya menukar suku bunga tetap dengan suku bunga mengambang, melindungi dari fluktuasi suku bunga.
4. Opsi:
Memberikan hak, bukan kewajiban, untuk membeli (call option) atau menjual (put option) aset di masa depan dengan harga yang telah disepakati.
Pembeli opsi membayar premi untuk mendapatkan hak ini.
Call Option:
Menguntungkan pembeli jika harga aset naik.
Merugikan pembeli jika harga aset turun.
Put Option:
Menguntungkan pembeli jika harga aset turun.
Merugikan pembeli jika harga aset naik.
Bagian 3: Penutup
Dosen mengakhiri perkuliahan dengan merangkum keempat jenis instrumen pasar derivatif dan menekankan bahwa instrumen-instrumen ini dapat digunakan untuk melakukan lindung nilai (hedging) guna meminimalisir risiko kerugian akibat fluktuasi harga.

judul kursus: Manajemen Keuangan II - Ukrida Online Learning
nama institusi: UKRIDA
chapter: Akuisisi
lesson: Akuisisi
transkripsi: 00:05 Salam jumpa kembali teman-teman. Kembali kita akan membahas hari ini mengenai akuisisi dan kalau kita ngebahas tentang merger dan akuisisi, tentu ini adalah dua hal yang berbeda walaupun kelihatannya mirip. Kalau merger, ya teman-teman, ini adalah penggabungan dua perusahaan menjadi satu. Ya, misalnya perusahaan A dan B bergabung jadi perusahaan C yang baru. Tapi kalau akuisisi, perusahaan A misalnya dia ngebeli sebagian saham dari perusahaan B. Misalnya. Tapi B-nya itu tidak jadi satu. Jadi dia akan tetap ada dua perusahaan sebenarnya. Nah, itulah yang disebut dengan me eh akuisisi. Ya, jadi dua perusahaan ini tetap sama, tapi sebenarnya mereka itu tersinergi. Yang B ini masih satu grup dengan yang A. Nah, karena itu ini namanya bisa menjadi perusahaan akuisisi nih ya, kalau dia ngebeli perusahaan lain tapi enggak enggak dilebur jadi satu perusahaan. Nah, keuntungan daripada akuisisi tentu ada beberapa yang pertama tentu hambatan-hambatan yang dihadapi tentu akan berkurang. Karena apa? Karena misalnya kalau kita ee ada ngakuisisi kompetitor kita misalnya. Kita ngebeli perusahaan yang masih jadi kompetitor kita, sebagian sahamnya. Tentu persaingan akan berkurang dan nama brand kita akan makin kuat. Karena ini akan membuat pesaing-pesaing lain mungkin yang modal enggak segede kita, ini akan secara sumber daya akan kalah saing. Nah, karena itu, itu akan mengurangi hambatan yang pertama. Yang kedua, pasar kita akan makin besar karena, kan, biasa selama ini kita dua perusahaan ini punya pasarnya masing-masing. Ketika pasarnya bersatu, jumlah customer juga meningkat pesat tentu ini akan membuat dari sisi kalau kita bicara tentang di awal mata kuliah ada yang namanya Degree of Operating Leverage itu kan karena ada biaya tetap, biaya tetap ini ketika penjualan naik bisa-bisa laba bersihnya bisa naik lebih tinggi lagi. Nah, karena itu teman-teman, akuisisi ini juga menarik untuk teman-teman bisa jadi pertimbangan ya, karena pasarnya juga akan naik. Sebenarnya mirip sih sama merger kalau dalam hal ini. Yang ketiga, tentu teman-teman akan mendapat akses terhadap expert yang berbeda. Contoh, misal dua perusahaan ini yang satu punya keunggulan, dia punya konsultan-konsultan dan juga dia punya orang-orang yang bisa bikin strategi untuk kurangin biaya, neken biaya. Mereka punya personal branding eh mereka punya brand yang sudah cukup kuat. Tentu dengan akuisisi ini, kita bisa minta bantuan untuk expert ini bantu di perusahaan yang satunya lagi. Jadi, untuk ngembangin juga, karena ini perusahaan yang sebenarnya tersinergi mereka harus bisa saling ini ya, membantu. Karena itu, expert pun akan mendapatkan akses lebih baik ketika kita, eh, melakukan akuisisi. Terus juga akses permodalan, tentu perusahaan yang keuangannya dianggap lebih ke eh riskan, tentu akan diuntungkan dengan akuisisi karena kalau ada perusahaan yang mengakuisisi dan perusahaan ini punya keuangan yang kuat, maka dari sisi pendanaan dari perbankan, kalau dia nerbitin obligasi investor akan lebih percaya untuk kasih pinjaman ke perusahaan ini karena ada perusahaan yang dianggap bisa dipercaya, yang yang menjadi ininya ya, induknya. Setelah akuisisi. Nah, itulah kenapa eh akuisisi ini penting untuk teman-teman bisa eh pelajari. Nah, sekarang ada tiga jenis akuisisi, teman-teman. Akuisisi yang pertama disebut akuisisi horizontal, akuisisi horizontal itu adalah akuisisi perusahaan yang punya bisnis yang sama. Kalau yang vertikal, ini adalah akuisisi ke perusahaan yang masih dalam rantai produksi. Ya, kayak tadi, sebenarnya kayak mirip dengan yang modul sebelumnya, ya, merger. Kalau merger eh vertikal kan sama, kita ngebeli perusahaan yang misalnya jadi supplier kita, yang selama ini menyuplai bahan baku ke kita. Sama, akuisisi vertikal. Kita melakukan pembelian ke perusahaan yang punya rata-rata pasokan yang sama. Kita bisa beli perusahaan distributor kita atau perusahaan supplier kita, tapi sebagian sahamnya aja. Jadi, tetap dalam dua perusahaan yang berbeda. Yang ketiga, akuisisi konglomerat. Akuisisi konglomerat adalah akuisisi dengan perusahaan yang punya bisnis yang berbeda total. Nah, itu adalah akuisisi konglomerat, teman-teman. Nah, jadi kalau di akuisisi memang keunggulan berikutnya adalah kita tuh enggak usah beli seluruh seluruh sahamnya. Kita cukup, misalnya, ngebeli 51%-nya sahamnya, otomatis perusahaan ini walaupun enggak semua modalnya itu menjadi milik kita, tapi kita punya hak suara besar sekali. Dan keputusan kita akan menjadi keputusan yang dominan karena kita punya saham yang cukup besar di perusahaan itu, dan kita enggak perlu ngelebur jadi satu perusahaan. Nah, itulah teman-teman, eh konsep mengenai akuisisi dan kita akan lanjut di materi kita berikutnya, dan jangan lupa untuk lihat ee lengkapnya di modul yang sudah disediakan. Sampai ketemu di video kita berikutnya.

judul kursus: Manajemen Keuangan II - Ukrida Online Learning
nama institusi: UKRIDA
chapter: Merger
lesson: Merger
transkripsi: 00:05 Pada pertemuan ini kita akan ngebahas mengenai tentang Merger ya, teman-teman. Jadi, kalau kita bicara tentang Merger, Merger ini adalah penggabungan dua perusahaan menjadi satu perusahaan sehingga, eh tetap ya, namanya itu pun jadi satu gitu. Makanya ini adalah eh bentuknya namanya Merger. Dua perusahaan berubah menjadi satu perusahaan doang. Nah, sekarang ada beberapa jenis dari eh macam-macam Merger, yang pertama disebut Merger horizontal. Kalau Merger horizontal, ini adalah Merger eh Merger yang terjadi antara dua eh perusahaan yang punya bisnis yang sama. Misalnya kalau kita bicara tentang perusahaan mobil, produksi mobil A dengan PT mobil B bergabung. Nah, ini namanya Merger horizontal karena sama-sama bikin mobil. Ada yang kedua namanya mani eh eh Merger vertikal. Kalau Merger vertikal itu adalah Merger antara, bisa, antara proses dari produksi sampai ke pemasaran ini biasanya kan akan ada, du eh lebih dari satu perusahaan contoh PTA. Bahan bakunya di-supply oleh misalnya, PT-PT yang lain ya supplier. PT-PT misal kasur ya. Dia, kan, butuh busanya. Busanya ambil dari PT lain. Nah, dia bisa melakukan pembelian untuk perusahaan busanya ini. Jadi perusahaan busa ketika dibeli sama perusahaan Springbed atau kasur dan akhirnya jadi satu perusahaan, itu namanya adalah Merger vertikal, teman-teman. Jadi, dia, ak bisa ngebeli tahapan produksinya. Bisa dia mungkin beli perusahaan yang selama ini jadi distributornya atau bahan eh sebagai supplier-nya itu bisa dia, eh gabungin dengan perusahaan induknya. Nah, ini bukan induk sori ya, dengan perusahaan yang punya proses produksi yang sama gitu. Jadi, akhirnya ini bisa jadi Merger vertikal. Nah, yang ketiga, disebut dengan Merger Konglenerik. Nah, Merger Konglenerik ini teman-teman, itu bicara tentang Merger yang dia, eh, bergabung dengan perusahaan yang punya bisnis di sektor yang sama. Contoh, misalnya, kita punya perbankan, kita punya Bank A. Tapi kita belum ada asuransi. Kita bisa bergabung dengan perusahaan asuransi, misalnya, ya. Dan teman-teman bisa bikin sekuritas. Contoh, ada perusahaan sekuritas, teman-teman mau beli, akhirnya industrinya, apa namanya? Industri keuangan. Teman-teman bisa menjadi, eh, sekuritasnya bisa, teman-teman, ambil, misalnya, banknya juga sama, itu bisa menjadi, atau asuransi, dibeli, nah, ini bisa jadi Merger Konglenerik yang ada di industri yang sama. Nah, yang keempat, disebut dengan Merger Konglomerat. Kalau Merger Konglomerat ini adalah Merger dua perusahaan yang punya produk dan bisnis yang benar-benar berbeda. Kalau dia benar-benar berbeda, tentu ee dia hanya ingin menambah lini bisnisnya, makanya itu, empat Merger ini menjadi sesuatu yang harus teman-teman bisa pahamin setiap perbedaannya antara Merger horizontal, Merger vertikal, Konglenerik dan juga Konglomerat. Nah, sekarang kita akan bahas keuntungan Merger, teman-teman. Yang pertama, dengan adanya sinergi, tentu biaya tuh akan lebih kecil. Kenapa? Misalnya, dulu kita butuh HRD setiap perusahaan 15 orang, 15 orang. Tapi setelah bergabung, ya kita bisa kurangin orang karena, eh, cukup dengan tim ini dia bisa melakukan untuk satu perusahaan. Jadi, kita bisa ada pengurangan biaya. Terus, sinergi yang terjadi pasarnya jadi tambah luas ya. Kalau pasarnya tambah luas, kita bisa bisa, bahkan bisa jadi kompetitor dari pesaing kita yang selama ini jadi market leader, karena produk kita ini sudah gede ekosistemnya. Nah, itu adalah sinergi yang menjadi keuntungan dari Merger. Yang kedua, kita bisa melakukan yang namanya penghematan pajak. Karena apa? Kalau ada perusahaan contoh misalnya, dia sedang rugi. Kalau rugi kan dia misalnya, ba eh, ada ada benefit, enggak usah bayar pajak terlalu tinggi, ya, atau enggak usah bayar pajak. Nah, sekarang tinggal ketika dia Merger, ketika digabung, dikonsolidasi, ya ini laporan keuangannya digabungin, maka pajak yang dibayar jadi mengecil karena ada eh, ada kompensasi dari kerugian usaha dia, PT satunya. Ini akan membuat penghematan pajak. Yang ketiga, kita akan dapat keuntungan diversifikasi. Karena kalau teman-teman tadi bicara tentang, teman-teman punya perusahaan yang, punya bisnis yang berbeda. Kita enggak tahu yang mana yang perusahaan yang akan sunset duluan. Ketika ada satu perusahaan yang kurang perform, maka perusahaan bisnis yang berbeda, jika dia perform-nya bagus, tentu ini akan saling melindungi. Jadi, kita akan ada keuntungan dari sisi diversifikasi. Yang keempat, keuntungannya adalah, kita bisa melakukan akuisisi aset. Kalau ada akuisisi aset, teman-teman, tentu kalau ada perusahaan yang kita bisa ngebeli aset perusahaan lain, kita akan menamba, ini, ya eh, bisnis kita itu akan jadi makin contoh, misalnya, kita ada perusahaan operator Telkomsel misalnya, bergabung dengan satu perusahaan yang mirip. Misalnya, operator juga tentu power-tower menara penyiarnya ini akan semakin luas ke Indonesia dan ini akan semakin membuat orang ngerasa, lebih butuh karena, eh, ngerasa di mana pun kita dapat sinyal lebih baik karena ada gabungan aset yang dari dua perusahaan, bergabung menjadi satu. Nah, itulah teman-teman, eh keuntungan dari Merger. Resiko dari Merger juga ada. Resiko dari Merger adalah perbedaan budayanya. Contoh, misalnya, kita, ber, ada sa dua bank yang bergabung contoh. Bank yang A ngegratisin administrasi, uang administrasi contoh. Yang Bank A, ada administrasinya. Ketika bergabung, mereka tetap bikin, ada administrasi, maka selama ini nasabah-nasabah yang ngincer gratis administrasi fee, contohnya, mereka akan kecewa dan ini akan membuat klien ini bisa pergi. Nah, jadi bagaimana menggabungkan dua budaya perusahaan yang berbeda dengan treatment ke klien juga berbeda, ketika mereka bergabung, bagaimana cara mereka men-deliver value-value bisnis yang baru? Itu yang penting. Resiko yang perlu diperhatikan ketika terjadi Merger. Nah, jadi itulah teman-teman, eh, keuntungan dari Merger. Resiko dari Merger juga ada. Resiko dari Merger adalah perbedaan budaya dari perusahaan yang sering sekali menjadi masalah dalam merger itu sendiri.
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transkripsi: Ringkasan Transkrip Kuliah Manajemen Keuangan: Leverage
Transkrip ini merupakan rekaman perkuliahan Manajemen Keuangan yang membahas tentang tiga jenis leverage: Degree of Operating Leverage (DOL), Degree of Financial Leverage (DFL), dan Total Leverage (DTL).
Bagian 1: Pendahuluan
Dosen membuka sesi dengan menyapa mahasiswa dan menjelaskan topik yang akan dibahas, yaitu leverage. Dosen menekankan bahwa leverage membantu menganalisis sensitivitas perubahan pendapatan atau laba terhadap faktor-faktor seperti biaya tetap dan bunga.
Dosen membedakan antara:
Pendapatan (Revenue): Total uang yang diterima dari penjualan, sebelum dikurangi biaya.
Laba Operasional (EBIT): Laba sebelum bunga dan pajak, sudah dikurangi biaya operasional, tetapi belum dikurangi bunga dan pajak.
Laba Bersih (Net Income): Laba setelah dikurangi semua biaya, termasuk bunga dan pajak.
Bagian 2: Degree of Operating Leverage (DOL)
Definisi: DOL mengukur seberapa sensitif EBIT terhadap perubahan persentase pendapatan. Semakin tinggi DOL, semakin besar pengaruh perubahan pendapatan terhadap EBIT.
Penyebab DOL tinggi:
Biaya tetap (Fixed Cost) yang tinggi. Biaya tetap tidak berubah meskipun produksi atau penjualan berubah. Contoh: Sewa gedung, peralatan, gaji manajemen.
Contoh: Dosen memberikan ilustrasi dengan contoh bisnis jualan donat. Biaya tetap seperti listrik untuk oven tetap sama meskipun jumlah donat yang dibuat sedikit. Jika produksi donat meningkat, biaya tetap per donat menjadi lebih rendah, sehingga meningkatkan laba per donat dan berdampak besar pada EBIT.
Rumus: DOL = % Perubahan EBIT / % Perubahan Pendapatan. Contoh: Jika DOL = 1,2, maka setiap kenaikan pendapatan 10% akan meningkatkan EBIT sebesar 12% (10% x 1,2).
Bagian 3: Degree of Financial Leverage (DFL)
Definisi: DFL mengukur seberapa sensitif laba bersih terhadap perubahan persentase EBIT. DFL menunjukkan seberapa besar pengaruh struktur modal (proporsi hutang) terhadap laba bersih.
Penyebab DFL tinggi:
Tingkat hutang (Debt) yang tinggi. Bunga yang dibayarkan atas hutang merupakan biaya tetap, sehingga mempengaruhi laba bersih.
Contoh: Dosen menjelaskan bahwa meskipun perusahaan mendapatkan untung besar, kewajiban membayar bunga tetap ada. DFL mengukur seberapa besar pengaruh bunga terhadap laba bersih.
Rumus: DFL = % Perubahan Laba Bersih / % Perubahan EBIT. Contoh: Jika DFL = 1,2, maka setiap kenaikan EBIT sebesar 10% akan meningkatkan laba bersih sebesar 12% (10% x 1,2).
Bagian 4: Total Leverage (DTL)
Definisi: DTL mengukur seberapa sensitif laba bersih terhadap perubahan persentase pendapatan. DTL menunjukkan efek gabungan dari operating leverage dan financial leverage.
Rumus: DTL = DOL x DFL.
Bagian 5: Kesimpulan
Dosen menutup sesi dengan merangkum ketiga jenis leverage dan menekankan kembali pentingnya memahami leverage dalam bisnis. Leverage yang tinggi dapat meningkatkan keuntungan secara signifikan, tetapi juga meningkatkan risiko kerugian jika terjadi penurunan pendapatan.
Tambahan: Sepanjang sesi, dosen menggunakan bahasa yang mudah dipahami dan memberikan ilustrasi yang relevan dengan kehidupan sehari-hari, seperti contoh bisnis donat. Hal ini memudahkan mahasiswa dalam memahami konsep-konsep yang kompleks seperti leverage.
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transkripsi: 0:05 Di materi hari ini kita akan membahas mengenai alasan teman-teman lebih baik membeli atau menyewa barang. Nah, sekarang teman-teman kalau kita membeli suatu barang ya, kita benar-benar beli pakai uang cash eh atau pinjaman dari bank contohnya. Tentu teman-teman harus berpikir kan berbagai hal yang bisa menjadi impak ke depannya. Pertama, kalau kita ngebeli memang dari sisi keuntungannya adalah teman-teman akan mendapatkan banyak sekali keuntungan pajak. Pertama, dari depresiasinya. Kan depresiasi itu adalah biaya yang sebenarnya bukan biaya. Enggak ada perusahaan itu ngebayar sesuatu ketika ada biaya depresiasi. Tapi depresiasi diizinkan di dalam akuntansi itu untuk mengurangi pendapatan yang kena pajak. Jadi, pajak yang dibayar akan lebih kecil dibandingkan tidak ada namanya biaya depresiasi. Nah, itu penting untuk teman-teman lihat, dan yang kedua kita enggak ada resiko kalau kita nyewa kan biaya sewa itu akan bisa naik dari tahun ke tahun ya, tergantung berbagai harg- ee harga, juga suku bunga dan lain-lain, tapi dengan kita udah beli minimal dalam jangka waktu tertentu, kita bisa punya aset yang memang tidak perlu kita takut lagi untuk dapat harga lebih mahal. Nah, itu adalah keuntungan kalau teman-teman melakukan pembelian aset. Tapi resikonya ee ee negatifnya adalah tentu teman-teman yang harus bertanggung jawab dalam maintenance asetnya teman-teman harus bayar ya, cicilan ke bank juga. Teman-teman harus hitung dengan bunga saat ini dengan opportunity cost opportunity cost itu kita bandingkan. Jadi opportunity cost begini. Kalau kita punya alternatif, teman-teman bisa taruh uang teman-teman di usaha lain atau di investasi tertentu yang ngasih untung misal setahun 13% keuntungan di misalnya di obligasi atau di saham tertentu. Rata-rata 13% apakah dengan bunga sekarang, teman-teman kalau bandingin dengan opportunity cost yang teman-teman mestinya dapat, apakah ini lebih menguntungkan menguntungkan enggak buat kita? Nah, itu perlu teman-teman jawab dulu. Nah, nanti penghitungannya teman-teman bisa dapatkan di modul nanti ya. Nah, sekarang kita akan bahas, kenapa teman-teman lebih pilih menyewa? Nah, kalau menyewa, ada beberapa keuntungan. Yang pertama, pajak dapat berkurang, ya, karena adanya sewa. Dengan kita bayar sewa, biaya sewa ini akan ngurangin pendapatan kena pajak juga. Sama kayak tadi kalau beli itu depresiasi ini juga akan membuat pajak yang dibayar akan lebih kecil. Yang kedua kalau kon- ee kontrak sewa ini da- dapat mengurangi beberapa jenis ketidakpastian, ya, yang mungkin dapat nurunin nilai. Jadi, kalau misalnya teman-teman, teman-teman punya satu aset, baru 3 tahun teman-teman ee beli, tiba-tiba ada teknologi baru yang jauh lebih efisien, jauh lebih baik. Kalau teman-teman udah beli kan susah mau dijual ini alat yang lama, ada enggak yang mau beli, kalaupun bisa dijual harganya pasti udah turun banyak. Tapi kalau teman-teman nyewa, maka dalam 2 tahun teman-teman mau ganti ke teknologi yang lebih baru akan sangat mudah, tinggal hentiin sewanya sampai berakhir, kita sewa produk yang baru sehingga akan membuat dari sisi penurunan nilai itu akan lebih kecil. Nah, ini akan membuat kita lebih enak ya, fleksibel untuk kita memilih ee mesin-mesin atau teknologi yang mau kita sewa. Nah, yang ketiga, biasanya biaya transaksinya ini kita nyewa itu akan butuh modal lebih kecil. Bayangin kalau teman-teman anggaplah kayak beli rumah aja. Siapa sih yang punya cash tiba-tiba langsung beli rumah 2 M? Tentu enggak semua orang punya pen- ee duit sebanyak itu, tapi kalau kita nyewa, misal kita sewa rumah, anggap. Tentu, teman-teman cuma perlu bayar mungkin Rp40 juta. Jadi kalau perusahaan cuma punya duit Rp1 miliar, dia enggak bisa beli ee rumah yang harganya Rp2 miliar, ya dia sewa dulu. Ini akan membuat biaya tuh akan lebih kecil dan terjangkau untuk bisa dieksekusi dulu. Nah, ini kan menjadi salah satu alternatif buat teman-teman lihat. Yang keempat, ya, jadi sewaktu melibatkan sedikit aset dibanding pinjaman pinjaman kita, ya, sama kayak tadi. Jadi kalau kita nyewa sebenarnya, itu teman-teman sebenarnya bisa, kok barang ini setelah teman-teman sewa, teman-teman sewain bisa lebih mahal, loh, kalau ada pasarnya cukup besar. Yang penting teman-teman lihat opportunity-nya. Teman-teman nyawa mobil lalu disewain lagi ke teman-teman dengan biaya yang lebih tinggi. Bisa aja kalau teman-teman bisa lihat peluang gitu, ya. Nah, yang keenam adalah tidak perlu bayar biaya perawatan dan pajak, karena biasanya perawatan, pajak itu akan dibayar langsung oleh pihak yang punya asetnya, yang memberi pinjaman ke kita. Nah, itu adalah keuntungan dari menyewa. Nah, pada akhirnya memang kita harus menghitung teman-teman antara membeli dan menyewa. Berapa biaya yang dikeluarkan, lalu kita present value-kan dua-duanya. Kalau sewa gampang tinggal sewa 5 tahun, sewa 5 tahunnya ditotalin nilainya, terus kita present value-kan dan nanti di modul akan ada case-case-nya silakan teman-teman bisa lihat nanti di modul teman-teman dan dan terima kasih teman-teman buat ee 14 pertemuan yang sudah kita lalui dan saya yakin teman-teman sudah banyak belajar mengenai manajemen keuangan 2 dan kita akan ketemu mungkin di pelajaran-pelajaran berikutnya.
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Baik, kita mulai ya, Teman-teman ya. Jadi nanti di ujian akhir semester, kita akan ada tiga tiga ini, tiga nomor yang akan diujikan. Jadi, saya sambil coba share screen nanti soal-soal yang kira-kira muncul itu seperti apa? Bentar ya, kita coba lihat. Nah, di soal pertama, nanti akan ditanya tentang tentang additional fund needed. Jadi, additional fund needed itu sebenarnya pengertiannya adalah ketika perusahaan suatu saat dia pengin ekspansi, misal tahun depan, kan setiap perusahaan punya target misal penjualan kita mau naik 20%. Kalau penjualan mau naik 20%, tentu biaya juga harus dong, biaya juga harus ada peningkatan. Pertanyaannya, peningkatannya itu berapa persen? Nah itu yang perlu kita perlu kita hitung sebenarnya. Eh, berapa ee ininya uang yang mesti kita dari luar ya, sumber-sumber itu kan ada tiga sumber pendanaan. Nanti sumbernya ada pertama dari peningkatan utang usaha. Biasa kalau kita punya supplier, suppliernya itu siapin bahan baku. Semakin kita pesan banyak kan, biasa kita bayarnya itu ada periodenya ya, ada misal 1 bulan, bukan PO dulu atau 2 bulan baru dibayar setelah pengiriman. Nah itu namanya utang usaha yang tidak berbunga biasanya. Nah itu juga akan naik. Jadi itu sumber permodalan kita juga supaya kalau kita pengin nambah ekspansi, enggak usah pakai duit kita. Salah satunya dari penambahan utang usaha. Yang kedua adalah dari kalau penjualan kita meningkat, nanti kan laba bersih biasanya akan naik. Kalau labanya udah naik kan laba itu nanti dibagi dua. Ada yang jadi dividen, dividen itu labanya dikasih ke pemilik perusahaan. Ada sebagian laba ditahan. Laba ditahan itu tujuannya untuk permodalan di tahun depan. Misalnya kita pengin buka cabang lagi, pengin ekspansi, pengin akuisisi perusahaan yang lebih kecil misalnya. Nah itu sumber permodalan bisa dari laba tahun ini yang disisihkan. Jadi enggak dikasih ke pemilik perusahaannya, tapi buat permodalan untuk disimpen tahun depan. Itu namanya laba ditahan atau return earning istilah bahasa Inggrisnya. Di luar itu, kita butuh pendanaan dari luar. Nah, itulah yang disebut dengan AFN, Additional Fund Needed. Jadi permodalan dari luarnya butuh berapa? Permodalan dari luar sumbernya bisa banyak. Bisa jual saham, bisa pinjam uang dari bank, bisa juga kita melakukan penjualan obligasi. Macam-macam sumber dananya. Ya, tapi itu artinya pendanaan dari luar. Nah itu yang kita sekarang mau hitung. Sumber pendanaan dari luarnya itu berapa rupiah? Nah, rumusnya di sini udah dikasih tahu rumus AFN. Ao / So * delta S. Jadi, cara gampang gini. Ao itu adalah aset aset 0. 0 itu artinya kan kalau ada 2 tahun dalam dua periode itu tahun sebelumnya. Kalau A1, berarti aset di tahun berikutnya. Nah, jadi tahun yang lebih baru, yang-yang lebih update. Nah, kalau Ao yang tahun sebelumnya. Kalau ada eh dua periode gitu ya. Nah, jadi aset tahun 0, tahun sebelumnya dibagi sales, sales itu penjualan tahun sebelumnya. Dikali delta sales, delta itu perubahannya dari tahun 0 ke tahun 1, itu berubah berapa unit misal ya, atau berapa rupiah. Nah itu, delta sales. Nah, dikurangin Lo, Lo itu L itu Liability. Liability itu pengertiannya adalah utang ya, utang tahun sebelumnya. Dibagi sama So berarti So sales, penjualan tahun sebelumnya. Omzet penjualannya berapa? Dikali perubahan penjualan dari tahun 0 ke tahun 1, nambah berapa gitu penjualannya, delta S. Dikurangin margin. Kalau margin itu adalah sebenarnya berapa persen sih keuntungan yang didapat setiap jual satu produk? Contoh, kalau kita jual barang harganya 1.000. Kita punya keuntungan Rp100 laba bersihnya. Maka 100 / 1.000 itu 10%. Nah itu artinya marginnya itu 10%. Setiap kita jualan barang, marginnya berapa persen? Nah rumusnya adalah laba bersih dibagi penjualan. Penjualan ya berarti semua barang yang kita jual dikali harganya ya, harga dikali unit yang dijual, berapa unit yang kita jual? Itu kan omzet penjualan namanya. Nah itu margin ya. Jadi, sekali lagi margin adalah ee laba bersih dibagi sama sales penjualan. Dikali S1. S1 itu adalah sales tahun yang terbaru, tahun berikutnya. Ya, jadi sales tahun berikutnya, penjualannya, dikali return ratio. Nah, return ratio itu adalah berapa besar laba yang ditahan, seberapa besar laba ditahan itu secara persentase ya, dari laba bersihnya. Contoh, kalau laba bersihnya 1.000 tapi laba ditahannya 60%. Nah berarti return rationya 60% gitu aja udah. Dari 1.000 laba bersih, 1.000 misal 1 miliar. 600 jutanya itu untuk laba ditahan 400 jutanya ya buat pemilik perusahaanlah, misal jadi dividen. 600 jutanya laba ditahan. Nah berarti 600 juta dibagi 1 miliar ya 60% return rationya, begitu ya. Jadi return ratio, berapa besar sih laba yang ditahan dari setiap laba bersih yang ada. Nah itu maksudnya return ratio. Sampai sini, ada yang mau ditanya enggak, Teman-teman? Adakah yang ingin ditanyakan? Belum, Pak. Belum ya, oke ya, kita lanjut ya. Nah nanti belum sekarang belum, Pak. Iya. Berarti kita lanjut ke soalnya. Nah nanti di soalnya, kita itu akan dikasih ada dua. Ada neraca, neraca ini kan di sini adalah aset, kalau kita belajar tentang neraca ya, ada Liability tambah Equity. Ini bentar nih, saya kayaknya mesti mesti eh, download ulang sebentar ya. Nah, udah. Jadi, kita kalau belajar tentang neraca, neraca itu kan adalah sesuatu yang unik sebenarnya. Kenapa harus balance nih? Total aset harus balance dengan total liability dan equity. Emang kenapa kalau beda bisalah? Kenapa mesti kita capek-capek ngitung angkanya mesti sama? Sebenarnya neraca itu menggambarkan ini kan total aset di samping ini nih. Se aset itu semua barang yang dimiliki oleh perusahaan. Di sini ada Current Asset, Current Asset itu aset lancar, aset yang gampang jadi duit atau gampang habis. Ada cash, piutang, ini kan gampang ya dijadikan uang. Inventory, barang dagangan gampang dijual. Ada yang Fixed Asset, aset tetap yang enggak gampang dijual, yang enggak sifatnya itu susah untuk habis. Karena gedung, mesin, kendaraan, nah itu kan yang bisa dipakai dalam jangka panjang. Ya, jadi itu disebut next eh, Fixed Asset atau aset tetap. Nah, jadi kalau kita tambahin seluruh aset kita, nilainya 6,7 miliar. Kenapa kanannya harus sama? Karena ini kanannya itu adalah sumber pendanaannya dari mana, sumber beli duitnya tuh dari mana? Kalau kita beli semua aset ini? Pasti dong sumbernya cuma dua. Utang sama modal sendiri. Betul enggak? Modal sendiri nya berapa ditambah utang dari luar berapa? Nah yang atas Liabilities, ini utang jangka pendek. Ada Account Payable, Notes Payable. Ini sifatnya utang-utang jangka pendek. Kalau Loan ini utang jangka panjang biasanya sama bank atau obligasi, berbunga biasanya. Nah ini utang jangka panjang disebutnya Debt atau Loan. Nah jadi, setelah dihitung totalnya, kalau dihitungin totalnya, total utang 4,7 miliar untuk ngebeli semua aset ini plus pakai duit sendiri, modal sendiri dari mana? Dari saham Rp896 juta. Terus dari ini Agio sahamnya, Paid in Capital dari Common Stock 369 juta, ditambah laba ditahan tahun lalu Rp752 juta. Jadi totalnya dari modal sendiri ini setelah ditotalin sama total Debt itu adalah 6,7 miliar. Jadi, kita tahu sumber dana untuk beli semua mesin ini adalah dari pasti dari sini semua, dari total Debt ditambah sama equity-nya atau permodalan dari modal sendiri kita. Gitu kenapa balance ya, Teman-teman ya. Makanya, nanti kita ambil datanya dari sini kalau ditanya misal tentang nanti asetnya dapat dari mana? Ini total aset 6,7 miliar. Nah kita masukin, aset tahun sebelumnya. Ini kan aset tahun yang yang yang sebelumnya nih, yang 2022. Berarti asetnya di sini sama dengan 6 7 5 4 2 3 1 9 8 5. Nah, kita bikin dulu kayak gini. Nah ya, saya bikin ada komanya 3, 3, 4 Nah, 6,7 miliar total aset. Sales, kalau sales enggak ada di neraca, nanti di Income Statement di bawahnya. Nah sekarang kita baru masuk ke Income Statement, laporan laba rugi. Kalau laba rugi ya, sesuai namanya. Namanya kita mau tahu laba atau rugi ya, harus semua pendapatan dikurangi semua biaya. Biaya operasional bisnis kita. Nah, jadi di sini sales, penjualan dikurangi bahan bakunya, COGS ya ee itu namanya jadi laba kotor, Gross Profit, ini laba kotor adalah penjualan dikurangi semua bahan ee, biaya produksi yang hubungannya sama produksi. Jadilah laba kotor. Laba kotor dikurangin sama Operating Expense. Bedanya Operating Expense sama COGS adalah Operating Expense ini adalah biaya yang tidak ada hubungannya sama produksi. Contoh, biaya marketing enggak ada hubungannya sama produksi. Tetap kita bisa bikin barang yang kita mau bikin di perusahaan walaupun enggak ada promosi. Promosi kan ngaruhnya ke penjualan aja. Jadi, Operating Expense ini semua biaya enggak ada hubungannya sama produksi. Contoh lagi selain marketing, misalnya ada hukum, orang legal yang biasanya nanti untuk untuk lihat kita sudah perusahaan kita sudah sesuai enggak dengan ee ketentuan-ketentuan misal perpanjangan mau dibikin produknya itu. Misal ada ada label syariahnya, MUI. Maka harus memenuhi kriteria apa contohnya. Nah itu kan bagian-bagian nanti compliance ya, compliance dan legal juga. Nah itu nanti akan akan akan akan akan semuanya berkolaborasi. Nah itu namanya Operating Expense. Ya, jadinya biaya enggak ada hubungannya sama produksi. 770 juta. Jadilah yang namanya setelah itu Earning Before Interest and Tax atau Ebit ya. Laba sebelum bunga dan pajak. 2,3 miliar dikuranginlah sama bunga. Bunga bank atau bunga obligasi, ditotalin aja. Bayar Rp143 juta, jadi laba sebelum pajak udah dikurangin pajak, 25% dari 2,1 miliar adalah Rp541 juta. Dikurangin ee laba sebelum pajak dikurangin pajak, jadilah laba ee laba bersih untuk pemegang saham. Bagi dividen Rp734 juta, sisanya laba ditahannya Rp897 juta. Tuh, jadi dari laba bersih kita bisa kasih dividen, bisa semuanya, bisa sebagian. Sisanya baru jadi nanti laba ditahan untuk disimpan perusahaan. Nah, sekarang kita disuruh ukur, So-nya mana? So itu kan penjualan tahun sebelumnya, berarti penjualannya sales. Sales-nya 4,4 miliar. Tuh ya 4,4 miliar. Account Payable atau utang tahun sebelumnya, utang enggak ada di di income statement, tapi adanya di neraca. Di neraca, di sini ada Account Payable. Masukin Rp700 juta. Nah, Rp700 juta. Perubahan penjualan. Kita lihat di soal nanti. Di soal bilang tahun depan naik berapa nih? Penjualan diperkirakan akan meningkat 30%. Kalau meningkat 30%, berarti di sini Delta S-nya sama dengan 30% dari penjualannya 4,4 miliar tahun sebelumnya. Kan naik 30%. Jadi 30% dari 4,4 miliar = 1,32 miliar. Dari 1,32 miliar ini, perubahan penjualannya kenaikannya 1,3 miliar. Sekarang dicari, berapa laba bersih ee, marginnya. Marginnya adalah laba bersih, Earning After Tax dibagi sama penjualan. Nah, kita cari sekarang. Berapa laba bersihnya? Laba bersihnya di sini disebut Net Income. Income and Stock. Ini namanya laba bersih Net Income ya. Jadi 1 6 2 4 9 8 1 0 0 0 0. Dibagi penjualan, penjualannya 4,4 miliar. Masukin. Nah gitu ya. 1,6 miliar dibagi 4,4 miliar. Enter. Ini pasti koma nih hasilnya, tunggu ya. Kita bikin ada komanya dulu. Ini jadiin persentase juga boleh, di bikin kita bikin jadi persentase aja deh. Nah. Jadi marginnya 36,93%. Jadi artinya setiap kita jualan barang 36%-nya menjadi laba bersih kita. Nah, di selanjutnya S1. Penjualan tahun berikutnya. Ya gampang, tinggal 4,4 miliar ditambah kenaikan penjualannya 30%. 4,4 miliar + 1320 = 5720. Tuh, sesuai di soal ya 5720. Penjualan tahun berikutnya. Tinggal laba ditahan dibagi laba bersih, sama dengan laba ditahannya mana? Coba kita lihat. Laba ditahannya ini Return Earning. Return earning-nya 893 juta dibagi sama laba bersihnya. Laba bersihnya yang Net Income, Income and Stock. 1624980. Hasilnya return rationya juga kita jadiin percentage aja. Tuh. Jadi totalnya ada 54%. Dari setiap laba bersih 54%-nya jadi laba ditahan. Hanya 46% yang jadi dividen. Lebih gede yang jadi laba ditahan. Nah itu maksudnya return ratio. Nah jadi Teman-teman, yang perlu Teman-teman pastiin, Teman-teman nih paham nanti istilah-istilahnya. Net Income itu kan laba bersih, sama juga Earning After Tax itu sama dengan Net Income, enggak ada bedanya. Laba setelah bunga dan pajak itu namanya laba bersih. Ya. Nah itu, return earning sama dengan namanya laba ditahan. Itu return earning. Nanti di ujian kalau ada istilah-istilah begitu ya, teman-teman mesti tahu yang mana nih, Net Income tuh apa artinya, return earning itu artinya apa. Nah itu tuh, nanti tugasnya. Sampai sini dulu, ada yang mau ditanya enggak, Teman-teman? Adakah yang ingin ditanyakan? Jelas. Jelas ya, Pak ya. Izin Pak Dosen, izin bertanya, Pak Dosen. Betul. Silakan silakan Pak, gimana, Pak? Eh, di soal materi manajemen keuangan yang di modul itu kan, disebutkan bahwa di situ kan ada, jadinya dalam bahasa Indonesia ya, Dosen untuk seperti utang dagang atau wesel bayar. Nah, pada di modul itu kan disebutkan bahwa contoh soal itu kan meliputi kewajiban spontan. Iya. Nah, yang di sedangkan pada kasus kita saat ini yang di situ disebutkan hanya Account Payable. Iya. Nah, apakah Account Payable ini termasuk di dalam kewajiban spontan yang disebutkan di modul digital yang kita pelajari ini, atau Notes Payable itu juga termasuk ke dalam situ juga, Dosen, izin. Baik, jadi gini, Pak. Account Payable sama Notes Payable ini agak berbeda ya. Account Payable ini lebih ke utang dagang yang tadi. Misalnya kita ke supplier. Kita ke supplier, misalnya nih, ee kita bilang, "Pak, saya pesan 1 ton ya ee, daging sapi, saya mau bikin sosis," misalnya perusahaan sosis. "Saya butuh 1 ton daging sapi." Nah, ini kan waktu barangnya datang, kita kan enggak langsung bayar nih, Pak. Jadi enggak ada bunga. Nah, itu disebut dengan Account Payable. Kita utang dulu sama supplier kita. Kita udah janji, "2 bulan lagi ya, baru saya bayar nih daging sapinya. Kita jadi buka giro dulu misalnya." Nah, itu Account-Account Payable. Kalau Notes Payable, ini biasanya kalau di dunia praktek disebutnya MTN atau Medium Term Notes, utang jangka pendek sudah ada bunga. Karena dia sudah ada bunga, jadi enggak masuk yang spontan. Karena dia ada bunga. Nah, kalau udah bunga, walaupun dia kecil, Notes ee Notes Payable itu, enggak tahu lagi tapi tetap aja gini. Ada bunganya. Jadi kita pakai nanti di soal Account Payable aja. Jadi utang-utang yang tidak berbunga lah, Pak. Itu maksudnya. Oh, berarti itu termasuk kewajiban lancar begitu ya, Dosen? Betul. Kewajiban lancarnya. Tanpa bunga. Iya, yang tanpa bunga, Pak. Berarti kalau misalkan di dalam soal itu disebutkan ada wesel bayar, nah wesel bayar itu berarti tidak termasuk? Enggak. Jadi Account Payable aja yang Bapak yang Bapak masukin. Berarti hanya utang dagang. Utang dagang saja, Pak. Betul. Oke. Terima kasih, Pak Dosen. Sama-sama, Pak. Ada lagi, Teman-teman yang mau tanya? Enggak ada ya? Baik. Kita lanjut ke soal nomor dua, Bapak. Kita akan masuk ke ke kurs. Dari faktif kita enggak ada soalnya, nanti buat ujian. Kita masuk ke Manajemen Keuangan Internasional. Nah, Bapak Ibu jadi nanti ee kita kan ada tiga kurs ya, sebenarnya kalau kita belajar tentang kurs ini, kurs ini adalah sudut pandangnya dari sisi bank atau Money Changer bukan dari sisi kita. Jadi kalau dia bilang kurs beli berarti bank atau Money Changer yang mau beli mata uang internasional kita. Contoh, kita punya dolar. Kita jual ke dia, kita jualnya ke dalam kurs beli. Karena yang beli adalah banknya. Kita posisinya ngejual ke bank atau ke Money Changer. Kalau dibilang kurs jual, yang jual juga banknya. Berarti kalau kita pengin beli sekarang, Bapak, misalnya pengin beli Singapura Dollar, pengin pergi nonton Coldplay nanti di awal tahun contoh, di tahun depan di Singapura. Saya mau beli Singapura Dollar. Itu belinya pakai dikali sama kurs jual. Enggak mungkin kali kurs beli. Kurs jual. Karena ee Money Changer mau ambil untung. Dia beli Rp10.000, jualannya penginnya Rp10.200. Kurs jualnya Rp10.200, kurs belinya Rp10.000. Jadi kurs tengahnya adalah Rp10.100, tengah-tengahnya. Nah, nanti kita akan dikasih soal. Soalnya itu kalau kita lihat di sini nanti, kita itu akan dikasih ada dua. Ada neraca, neraca ini kan di sini adalah aset, kalau kita belajar tentang neraca ya, ada liability tambah equity. Ini bentar nih, saya kayaknya mesti mesti ee download ulang sebentar ya. Nah, udah. Jadi kita kalau belajar tentang neraca, neraca itu kan adalah sesuatu yang unik sebenarnya. Kenapa harus balance nih? Total aset harus balance dengan total liability dan equity. Emang kenapa 
kalau beda bisa lah? Kenapa mesti kita capek-capek ngitung angkanya mesti sama? Sebenarnya neraca itu menggambarkan ini kan total aset di samping ini nih. Se aset itu semua barang yang dimiliki oleh perusahaan. Di sini ada current aset. Current aset itu aset lancar, aset yang gampang jadi duit atau gampang habis. Ada cash, piutang. Ini kan gampang ya dijadikan uang. Inventory, barang dagangan gampang dijual. Ada yang fixed asset, aset tetap yang enggak gampang dijual, yang enggak, sifatnya tuh susah untuk habis. Karena gedung, mesin, kendaraan. Nah, itu kan yang bisa dipakai dalam jangka panjang. Ya jadi itu disebut next eh, fixed asset atau aset tetap. Nah, jadi kalau kita tambahin seluruh aset kita, nilainya 6,7 miliar. Kenapa kanannya harus sama? Karena ini kanannya itu adalah sumber pendanaannya dari mana? Sumber beli duitnya tuh dari mana? Kalau kita beli semua aset ini? Pasti dong sumbernya cuma dua. Utang sama modal sendiri. Betul enggak? Modal sendirinya berapa ditambah utang dari luar berapa? Nah, yang atas liabilities, ini utang jangka pendek. Ada account payable, notes payable. Ini sifatnya utang-utang jangka pendek. Kalau loan, ini utang jangka panjang. Biasanya sama bank atau obligasi. Berbunga biasanya. Nah ini utang jangka panjang disebutnya debt atau loan. Nah jadi setelah dihitung totalnya, kalau dihitungin totalnya, total utang 4,7 miliar untuk ngebeli semua aset ini, plus pakai duit sendiri, modal sendiri dari mana? Dari saham 896 juta. Terus dari ini, agio sahamnya. Paid-in capital dari common stock 369 juta, ditambah laba ditahan tahun lalu Rp752 juta. Jadi totalnya dari modal sendiri ini setelah ditotalin sama total debt itu adalah 6,7 miliar. Jadi kita tahu sumber dana untuk beli semua mesin ini adalah dari, pasti dari sini semua. Dari total debt ditambah sama equity-nya atau permodalan dari modal sendiri kita. Gitu kenapa balance ya, Teman-teman ya? Makanya nanti kita ambil datanya dari sini kalau ditanya misal tentang nanti asetnya dapat dari mana? Ini total aset 6,7 miliar. Nah, kita masukin aset tahun sebelumnya. Ini kan aset tahun yang, yang sebelumnya nih, yang 2022. Berarti asetnya di sini sama dengan 6 7 5 4 2 3 1 9 8 5. Nah, kita bikin dulu kayak gini. Nah, ya. Saya bikin ada komanya 3, 3, 4 Nah. 6,7 miliar total aset. Sales. Kalau sales nggak ada di neraca, nanti di income statement di bawahnya. Nah, sekarang kita baru masuk ke income statement, laporan laba rugi. Kalau laba rugi ya sesuai namanya. Namanya kita mau tahu laba atau rugi ya, harus semua pendapatan dikurangi semua biaya. Biaya operasional bisnis kita. Nah, jadi di sini sales, penjualan dikurangin bahan bakunya, COGS ya. Ee itu namanya jadi laba kotor. Gross Profit. Ini laba kotor adalah penjualan dikurangi semua bahan ee biaya produksi. yang hubungannya sama produksi. Jadilah laba kotor. Laba kotor dikurangin sama operating expense. Bedanya operating expense sama COGS adalah operating expense ini adalah biaya yang tidak ada hubungannya sama produksi. Contoh, biaya marketing. Enggak ada hubungannya sama produksi. Tetap kita bisa bikin barang yang kita mau bikin di perusahaan walaupun enggak ada promosi. Promosi kan ngaruhnya ke penjualan saja. Jadi operating expense ini semua biaya nggak ada hubungannya sama produksi. Contoh lagi, selain marketing, misalnya ada hukum, orang legal, yang biasanya nanti untuk untuk lihat kita sudah, perusahaan kita sudah sesuai enggak dengan ee ketentuan-ketentuan misal perpanjangan mau dibikin produknya itu. Misal ada ada label syariahnya. Em, dari MUI, maka harus memenuhi kriteria apa contohnya. Nah, itu kan bagian-bagian nanti compliance ya. Compliance dan legal juga. Nah, itu nanti akan akan akan, ini, akan akan akan semuanya berkolaborasi. Nah, itu namanya operating expense. Ya, jadinya biaya yang nggak ada hubungannya sama produksi. 770 juta. Jadilah yang namanya setelah itu earning before interest and tax atau EBIT ya. Laba sebelum bunga dan pajak. 2,3 miliar dikuranginlah sama bunga. Bunga bank atau bunga obligasi. Ditotalin saja. Bayar Rp143 juta, jadi laba sebelum pajak sudah dikurangin pajak. 25% dari 2,1 miliar adalah Rp541 juta. Dikurangi. Ee laba sebelum pajak dikurangin pajak, jadilah laba ber, ee, laba bersih untuk pemegang saham. Bagi dividen Rp734 juta, sisanya laba ditahannya 897 juta. Tuh. Jadi dari laba bersih kita bisa kasih dividen, bisa semuanya, bisa sebagian. Sisanya baru jadi nanti laba ditahan untuk disimpan perusahaan. Nah, sekarang kita disuruh ukur. So-nya mana? So itu kan penjualan tahun sebelumnya. Berarti penjualannya sales. Sales-nya 4,4 miliar. Tuh ya. 4,4 miliar. Account payable atau utang tahun sebelumnya. Utang enggak ada di income statement tapi adanya di neraca. Di neraca di sini ada account payable. Masukin Rp700 juta. Nah, Rp700 juta. Perubahan penjualan. Kita lihat di soal nanti. Di soal bilang tahun depan naik berapa, nih. Penjualan diperkirakan akan meningkat 30%. Kalau meningkat 30% berarti di sini delta S-nya sama dengan 30% dari penjualannya 4,4 miliar tahun sebelumnya. Kan naik 30%. Jadi 30% dari 4,4 miliar sama dengan 1,32 miliar. Dari 1,32 miliar ini, perubahan penjualannya, kenaikan 1,3 miliar. Sekarang dicari, berapa laba bersih, ee, marginnya. Marginnya adalah laba bersih, earning after tax, dibagi sama penjualan. Nah, kita cari sekarang. Berapa laba bersihnya? Laba bersihnya di sini disebut net income. Income and stock. Ini namanya laba bersih, net income, ya. Jadi, 1 6 2 4 9 8 1 0 0 0 0, dibagi penjualan, penjualannya 4,4 miliar, masukin. Nah, gitu ya, 1,6 miliar dibagi 4,4 miliar. Enter. Ini pasti koma ini hasilnya. Tunggu ya. Kita bikin ada komanya dulu. Ini jadiin percentage juga boleh. Di bikin, kita bikin jadi percentage saja, deh. Nah. Jadi marginnya 36,93%. Jadi artinya setiap kita jualan barang, 36%-nya menjadi laba bersih kita. Nah di selanjutnya S1. Penjualan tahun berikutnya. Ya, gampang. Tinggal 4,4 miliar ditambah kenaikan penjualannya 30%. 4,4 miliar + 1320 = 5720. Tuh, sesuai di soal, ya. 5720. Penjualan tahun berikutnya. Tinggal laba ditahan dibagi laba bersih sama dengan laba ditahannya mana? Coba kita lihat. Laba ditahannya ini return earning. Return earning-nya 893 juta, dibagi sama laba bersihnya. Laba bersihnya yang Net income, income and stock. 1624. 980. Hasilnya return rationya juga kita jadiin percentage saja. Tuh. Jadi totalnya ada 54%. Dari setiap laba bersih, 54%-nya jadi laba ditahan. Hanya 46% yang jadi dividen. Lebih gede yang jadi laba ditahan. Nah itu maksudnya return ratio. Nah, jadi, teman-teman, yang perlu teman-teman pastiin, teman-teman nih paham nanti istilah-istilahnya. Net income itu kan laba bersih, sama juga earning after tax itu sama dengan net income. Enggak ada bedanya. Laba setelah bunga dan pajak itu namanya laba bersih. Ya. Nah, itu return earning. Sama dengan namanya laba ditahan. Itu return earning. Nanti di ujian kalau ada istilah-istilah begitu ya, teman-teman mesti tahu nih, yang mana nih. Net income tuh apa artinya. Return earning itu artinya apa. Nah, itu tuh. Tugasnya. Sampai sini dulu, ada enggak yang mau ditanya? Jelas, Pak. Jelas ya, Pak ya. Mantap. Izin, Pak, Dosen. Izin bertanya, Pak, Dosen. Betul. Silakan, silakan, Pak. Gimana, Pak? Eh di soal materi manajemen keuangan yang di modul itu kan disebutkan bahwa di situ kan ada. Jadinya dalam bahasa Indonesia ya, Dosen, untuk seperti utang dagang atau wesel bayar. Nah, pada di modul itu kan disebutkan bahwa contoh soal itu kan meliputi kewajiban spontan. Iya. Nah, yang di sedangkan pada kasus kita saat ini yang di situ disebutkan hanya account payable. Iya. Nah, apakah account payable ini termasuk di dalam kewajiban spontan yang disebutkan di modul digital yang kita pelajari ini, atau notes payable itu juga termasuk ke dalam situ juga, Dosen, izin? Baik. Jadi gini, Pak. Account payable sama notes payable ini agak berbeda ya. Account payable ini lebih ke utang dagang yang tadi, misalnya kita ke supplier. Kita ke supplier, misalnya nih, eh, kita bilang, "Pak, saya pesan 1 ton ya ee daging sapi. Saya mau bikin sosis." Misalnya perusahaan sosis. "Saya butuh 1 ton daging sapi." Nah ini kan waktu barangnya datang, kita kan enggak langsung bayar nih, Pak. Jadi enggak ada bunga. Nah, itu disebut dengan account payable. Kita utang dulu sama supplier kita. Kita sudah janji, "Dua bulan lagi ya, baru saya bayar nih daging sapinya. Kita jadi buka giro dulu, misalnya." Nah, itu account-account payable. Kalau notes payable ini biasanya, kalau di dunia praktek, disebutnya MTN atau Medium Term Notes, utang jangka pendek. Sudah ada bunga. Karena dia sudah ada bunga, jadi enggak masuk yang spontan. Karena dia ada bunga. Nah, kalau sudah bunga, walaupun dia kecil, notes, notes payable itu, nggak tahu lagi. Tapi tetap saja gini, ada bunganya. Jadi kita pakai nanti di soal account payable saja. Jadi utang-utang yang tidak berbunga lah, Pak. Itu maksudnya. Oh berarti itu termasuk kewajiban lancar begitu ya, Dosen? Betul. Kewajiban lancarnya. Tanpa bunga. Iya. Yang tanpa bunga, Pak. Berarti kalau misalkan di dalam soal itu disebutkan ada wesel bayar. Nah, wesel bayar itu berarti tidak termasuk? Enggak. Jadi account payable aja yang, yang Bapak masukin. Berarti hanya utang dagang Oke. Utang dagang saja, Pak. Betul. Terima kasih, Pak. Sama-sama, Pak. Ada lagi, teman-teman yang mau tanya? Enggak ada, ya? Baik. Kita lanjut ke soal nomor dua, Bapak. Kita akan masuk ke ke kurs. Dari faktif kita enggak ada soalnya, nanti buat ujian. Kita masuk ke manajemen keuangan internasional. Nah, Bapak Ibu, jadi nanti ee kita kan ada tiga kurs ya. Sebenarnya kalau kita belajar tentang kurs ini, kurs ini adalah sudut pandangnya dari sisi bank atau money changer, bukan dari sisi kita. Jadi kalau dia bilang kurs beli, berarti bank atau money changer yang mau beli mata uang internasional kita. Contoh, kita punya dolar. Kita jual ke dia. Kita jualnya ke dalam kurs beli. Karena yang beli adalah banknya. Kita posisinya ngejual ke bank atau ke money changer. Kalau dibilang kurs jual, yang jual juga banknya. Berarti kalau kita pengin beli sekarang, Bapak, misalnya pengin beli Singapore dollar, pengin pergi nonton Coldplay nanti di awal tahun, contoh di tahun depan di Singapura. Saya mau beli Singapore dollar. Itu belinya pakai, dikali sama kurs jual. Enggak mungkin kali kurs beli. Kurs jual, karena ee money changer mau ambil untung. Dia beli Rp10.000 jualannya penginnya Rp10.200. Kurs jualnya Rp10.200, kurs belinya Rp10.000. Jadi kurs tengahnya adalah Rp10.100. Tengah-tengahnya. Nah, nanti kita akan dikasih soal. Soalnya itu kalau kita lihat di sini nanti, kita itu akan dikasih ada dua. Ada neraca. Neraca ini kan di sini adalah aset, kalau kita belajar tentang neraca ya. Ada liabilities tambah equity. Ini, bentar nih, saya kayaknya mesti mesti ee, download ulang. Sebentar, ya. Nah, sudah. Jadi, kita kalau belajar tentang neraca, neraca itu kan adalah sesuatu yang unik sebenarnya. Kenapa harus balance, nih? Total asset harus balance dengan total liability dan equity. Memang kenapa kalau beda bisa lah? Kenapa mesti kita capek-capek ngitung angkanya mesti sama? Sebenarnya neraca itu menggambarkan, ini kan total aset di samping ini, nih. Se aset itu semua barang yang dimiliki oleh perusahaan. Di sini ada current asset. Current asset itu aset lancar, aset yang gampang jadi duit, atau gampang habis. Ada cash, piutang, ini kan gampang ya dijadikan uang. Inventory, barang dagangan, gampang dijual. Ada yang fixed asset, aset tetap. Yang nggak gampang dijual, yang nggak, sifatnya itu susah untuk habis. Karena gedung, mesin, kendaraan, nah itu kan yang bisa dipakai dalam jangka panjang. Ya, jadi itu disebut next ee, fixed asset atau aset tetap. Nah, jadi kalau kita tambahin seluruh aset kita, nilainya 6,7 miliar. Kenapa kanannya harus sama? Karena ini kanannya itu adalah sumber pendanaannya dari mana, sumber beli duitnya tuh dari mana. Kalau kita beli semua aset ini. Pasti dong, sumbernya cuma dua. Utang sama modal sendiri, betul nggak? Modal sendirinya berapa ditambah utang dari luar berapa. Nah, yang atas liabilities ini utang jangka pendek. Ada account payable, notes payable. Ini sifatnya utang-utang jangka pendek. Kalau loan, ini utang jangka panjang, biasanya sama bank atau obligasi. Berbunga biasanya. Nah, ini utang jangka panjang disebutnya debt atau loan. Nah jadi, setelah dihitung totalnya, kalau dihitungin totalnya, total utang 4,7 miliar untuk ngebeli semua aset ini plus pakai duit sendiri. Modal sendiri dari mana? Dari saham 896 juta. Terus dari ini, agio sahamnya. Paid-in capital dari common stock 369 juta, ditambah laba ditahan tahun lalu 752 juta. Jadi totalnya dari modal sendiri ini, setelah ditotalin sama total debt, itu adalah 6,7 miliar. Jadi, kita tahu sumber dana untuk beli semua mesin ini adalah dari pasti dari sini semua. Dari total debt ditambah sama equity-nya. Atau permodalan dari modal sendiri kita. Gitu kenapa balance ya, Teman-teman ya? Makanya nanti kita ambil datanya dari sini kalau ditanya, misalnya tentang, nanti asetnya dapat dari mana? Ini total aset 6,7 miliar. Nah, kita masukin, aset tahun sebelumnya. Ini kan aset tahun yang, yang, yang sebelumnya, nih, yang 2022. Berarti asetnya di sini sama dengan 6 7 5 4 2 3 1 9 8 5. Nah, kita bikin dulu kayak gini. Nah, ya. Saya bikin ada komanya 334 Nah, 6,7 miliar total aset. Sales, kalau sales nggak ada di neraca, nanti di income statement, di bawahnya. Nah sekarang kita baru masuk ke income statement, laporan laba rugi. Kalau laba rugi, ya sesuai namanya. Namanya kita mau tahu laba atau rugi, ya harus semua pendapatan dikurangi semua biaya. Biaya operasional bisnis kita. Nah, jadi di sini sales, penjualan dikurangin bahan bakunya, COGS ya. Ee, itu namanya jadi laba kotor, gross profit. Ini laba kotor adalah penjualan dikurangi semua bahan, ee, biaya produksi yang hubungannya sama produksi. Jadilah laba kotor. Laba kotor dikurangin sama operating expense. Bedanya operating expense sama COGS adalah, operating expense ini adalah biaya yang tidak ada hubungannya sama produksi. Contoh, biaya marketing. Enggak ada hubungannya sama produksi. Tetap kita bisa bikin barang yang kita mau bikin di perusahaan, walaupun enggak ada promosi. Promosi kan ngaruhnya ke penjualan saja. Jadi, operating expense ini, semua biaya nggak ada hubungannya sama produksi. Contoh lagi, selain marketing, misalnya ada hukum, orang legal, yang biasanya nanti untuk untuk lihat kita sudah, perusahaan kita sudah sesuai nggak dengan, ee, ketentuan-ketentuan, misalnya perpanjangan mau dibikin produknya itu. Misalnya ada, ada label syariahnya. Em, dari MUI, maka harus memenuhi kriteria apa, contohnya. Nah itu kan bagian-bagian nanti compliance ya. Compliance dan legal juga. Nah, itu nanti akan akan akan, ini akan akan akan, semuanya berkolaborasi. Nah, itu namanya operating expense. Ya, jadinya biaya nggak ada hubungannya sama produksi. 770 juta. Jadilah yang namanya setelah itu, Earning Before Interest and Tax, atau EBIT ya. Laba sebelum bunga dan pajak. 2,3 miliar dikurangin sama bunga. Bunga bank atau bunga obligasi. Ditotalin saja. Bayar Rp143 juta, jadi laba sebelum pajak sudah di, dikurangin pajak. 25% dari 2,1 miliar adalah 541 juta. Dikurangi ee, laba sebelum pajak dikurangin pajak, jadilah laba ber ee, laba bersih untuk pemegang saham. Bagi dividen Rp734 juta, sisanya laba ditahannya Rp897 juta. Tuh, jadi dari laba bersih, kita bisa kasih dividen, bisa semuanya, bisa sebagian. Sisanya baru jadi nanti laba ditahan untuk disimpan perusahaan. Nah, sekarang kita disuruh ukur, So-nya mana? So itu kan penjualan tahun sebelumnya. Berarti penjualannya sales. Sales-nya 4,4 miliar. Tuh, ya,
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Transkrip ini merekam 16 sesi kuliah Manajemen Keuangan daring yang membahas beragam topik krusial, meliputi leverage, dividen, modal kerja, manajemen kas, persediaan, perencanaan keuangan pribadi, investasi, pendanaan perusahaan, merger & akuisisi, manajemen risiko, dan rekayasa keuangan.
Bagian Awal (Sesi 1-4):
Leverage (Sesi 1): Membahas tiga jenis leverage yaitu DOL (sensitivitas EBIT terhadap perubahan pendapatan), DFL (sensitivitas laba bersih terhadap perubahan EBIT), dan DTL (efek gabungan DOL & DFL). Contoh kasus bisnis donat digunakan untuk menjelaskan konsep ini.
Dividen (Sesi 2): Menjelaskan dividen sebagai pembagian laba perusahaan kepada pemegang saham. Konsep saham sebagai bukti kepemilikan, cum date, ex date, recording date, dan payment date dibahas detail. Corporate action seperti stock split, stock reverse, dan stock dividen juga dijelaskan.
Modal Kerja & Pendanaan (Sesi 3): Membahas tentang modal kerja permanen dan musiman. Tiga strategi pendanaan yaitu agresif (full pinjaman jangka pendek untuk modal musiman), konservatif (full pinjaman jangka panjang), dan campuran (kombinasi keduanya) dipaparkan. Alasan dibalik perubahan suku bunga juga dibahas.
Manajemen Kas & Surat Berharga (Sesi 4): Menjelaskan pentingnya menjaga keseimbangan kas yang ideal, tidak terlalu banyak atau sedikit. Dua model untuk menentukan jumlah kas ideal yaitu Model Baumol (menggunakan rumus ECQ) dan Model Miller-Orr (menggunakan rumus Return Point dan rentang nilai kas ideal) diulas dengan contoh kasus.
Bagian Tengah (Sesi 5-10):
Manajemen Piutang & Persediaan (Sesi 5): Berfokus pada manajemen persediaan, menjelaskan pentingnya menentukan jumlah persediaan yang ideal. Rumus EOQ (Economic Order Quantity) dibahas dengan contoh kasus. Konsep reorder point sebagai titik pemesanan ulang persediaan juga dijelaskan.
Perencanaan Keuangan Pribadi (Sesi 6 & 7): Membahas tentang pentingnya investasi sejak dini untuk tujuan jangka panjang seperti pernikahan. Sesi 6 menekankan tingginya biaya pernikahan dan pentingnya investasi. Sesi 7 membahas jenis-jenis instrumen investasi yaitu obligasi, saham, dan reksadana (pasar uang, saham).
Pendanaan Perusahaan (Sesi 8): Menjelaskan tahapan pendanaan perusahaan mulai dari founder, pendanaan putaran kedua & ketiga, hingga IPO di pasar modal. Right Issue sebagai penerbitan saham baru untuk pemegang saham lama juga dibahas dengan penjelasan tentang dilusi kepemilikan saham.
Perencanaan & Peramalan Keuangan (Sesi 9): Membahas tentang Additional Fund Needed (AFN) sebagai dana tambahan yang dibutuhkan perusahaan untuk membiayai ekspansi. Rumus AFN dijelaskan detail dengan contoh kasus menggunakan laporan keuangan perusahaan.
Manajemen Keuangan Internasional (Sesi 10): Membahas tentang kurs mata uang asing dengan fokus pada perdagangan spot & forward. Konsep purchasing power parity untuk membandingkan daya beli di dua negara dijelaskan. Risiko kurs bagi importir & eksportir juga dibahas.
Bagian Akhir (Sesi 11-16):
Manajemen Risiko & Rekayasa Keuangan (Sesi 11): Menjelaskan tentang hedging sebagai strategi melindungi nilai aset dari fluktuasi harga. Empat produk pasar derivatif dibahas detail: Forward, Futures, Swap (mata uang & suku bunga), dan Opsi (call & put option).
Akuisisi & Merger (Sesi 12 & 13): Menjelaskan perbedaan akuisisi (pembelian sebagian saham) dan merger (peleburan dua perusahaan). Jenis-jenis akuisisi (horizontal, vertikal, konglomerat), keuntungan, dan risikonya dibahas. Sesi 13 membahas jenis-jenis merger, keuntungan, dan risiko yang perlu diperhatikan.
Membeli vs Menyewa (Sesi 14): Membahas pertimbangan dalam memutuskan membeli atau menyewa aset. Keuntungan & kerugian dari kedua pilihan dibahas dengan menyinggung opportunity cost.
Penutup: Dosen menutup sesi kuliah dengan indikasi ujian akhir semester yang meliputi materi AFN, kurs mata uang asing, dan laporan keuangan.
Catatan:
Dosen menggunakan bahasa sederhana dan contoh relevan untuk memudahkan pemahaman mahasiswa.
Setiap sesi diakhiri dengan kesempatan bertanya dan berdiskusi.
Dosen merujuk pada modul untuk informasi lebih lanjut.
Rangkuman ini memberikan gambaran komprehensif tentang materi yang dibahas dalam 16 sesi kuliah Manajemen Keuangan.
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transkripsi: Transcript: "ya Eh tadi saya katakan Eh tem-eman sekalian bahwa negation itu tidak hanya seputar tentang bicara tentang bicara tentang eh bisnis saja tapi ada yang namanyabut alterna kenapa karena eh yang saya lakukan waktu saya ngambil e tesis di institutologi Bandung Saya melihat hampir bisa dikatakan 90% eh semua orang membawa ke dalam proses atau konflik eh yang berjadi disp yang eh konflik yang sangatsangat ekstrem lah ya Sampai akhirnya terjadi persisan yang sangat mendalam itu hampir dikatakan semua mereka Langsung menunjuk kepada litigasi padahal ada ada tahapan yang harusnya mereka bisa lakukan dan itu biasanya membuat jauh lebih eek e lebih efisien dan efektif di dalam eh relasinya mereka dan ternyata hampir bisa dikatakan pada saat mereka melakukan proses negosiasi di dalam resolution ini ternyata hampir bisa dikatakan eh 90% juga Eh itu mereka mereduce biaya-biaya yang terjadi pada saat ee mereka melakukan ee proses litigasi tersebut jadi sangat menarik sekali saya melihat dan kemudian saya mengembangkan ada yang kedua secara proses negosiasi kita bisa menggunakan proses eh mediasi namanya dan kemudian bisa ee dengan menggunakan fase yang e tahapannya dengan arbitrasi jadi ada tahapan-tahapan itu yang kalau kita lakukan walaupun ketiga tahapan e Sori yang tadi Disan ada mediasi dan kemudian ada literase itu menggunakan pihak penengah ya ketiga tapi itu juga di dalam proses kita bernegosiasi yang salah satunya tadi Ee kita bicara tentang De log ya yang t sempat Disinggung oleh Eh P yaitu adalah kita juga bisa menggunakan pihak ketiga ini jadi kita menggunakan mediator kalau misalnya kita menggunakan kalaujadi di dalam melakukan negosiasi begitu juga di dalam bisnis n di dalam alterna resoltion ini dalam suatu penyelesaian perselisian itu sudah biasa akirnya ada fase yang e kita menggunakan mediasi dan rasa kalau habitasi sudah dilembagakan dan itu kekuatan ee apa namanya kekuatan hukumnya itu agak semi setengah tapi kalau sudah masukkasih kekuatan itunya sudah lebih mengikat nah walaupun proses negosiasia mediasi itu ee di dalamambil tidak mengikat tapi juga membawa kredibilitas daripada masing-masing pihak pada saat mereka melakukan suatu Apa ya Eh suatu KJA di perselisian Nah jadi simpelnya sederhana tadi karena langsung negleting atau kita langsung bicara sama praktis yang sampaan ya ini Jadi bagaimana kita mencari bisa jadi tidak harus ya bisa jadi mungkin kita mendapatkan 30% pihak lawan mungk mendapat at kita dan atau pihakwan atauon itu adal biasanya bisa 30 70 dapat 60 dapat 4 engak selaluond bis yang P Baim apa yang menjadi tujuan kita apa yang menjadi tujuan kita jadi nanti sayaat satu perencanaan mana tujuan-juan yang yangan kita apa yang menadi menjadi variabama yang harus kita dapatkan apa variabel yang tambahanung jug mungk kita bisa leaskan gratis as menjadi variama itu bisa kita dapatkan se itu jadi ada suatu kesepakatan yangap bisa jadia di dalam kesepakatan ak istilahnya sepakat UN tidak sepakat itu bisa terjadi jadi dalam situasi negosiasi yang pernah saya lakukan ee Saya tidak melakukan negosiasi antara B2B sayaahkan juga itu terlibat di dalam negosiasi eh B2G ini ee saya mewakili pihak asing waktu itu ya Eh karena dia adalah main kontraktor pihak asing Nah jadi karena kita ee waktu itu membangun sesuatu yang hanya GG melakukannya Nah jadi kita langsung ke tiak pemerintah mereka gitu kan jadi saya terlibat ya k saya apa al engineering di situ jadi kita melihat gitu ya negosiasi saya teribat di situ melihat bagaimana ee apa ya Eh tidak hanya ada beberapa hal yang mungkin kita sepakat juga beberapa hal yang tidak sepakat ya walaupun kita sudah melakukan perputaran dan sebagainya nah saya melihat juga begini Eh teman-teman sekalian bahwa ee yang tadi dikatakan ada negator ada KP jadi masing-masing punya tujuan ada pus masing-masing punya kepentingan ada bisa juga dilakukan secara tim bisa juga secara personal Mungkin teman-teman ada yang melakukan B2B dengan secara ada juga melakukan B2B dengan secara personal tapi ada juga melakukan b2c n mungkin juga antara dengan personal dan sebagainya Nah apa yang bisa membedakan adalah Eh ya tadi kita melihat gapnya tujuan kepentingan dari masing-masing jadi itu yang kita cari yaemun nah kemudian apa variabel variabel nah eh variabel ini sebenarnya banyak tadi sudah Disinggung salah satu orang selalu bicara kalau Diang hanya pada Har engak Ternyata banyak variabel se kalau kita perusahan F ya kan tidak hanya bicara tentang harganya saja bisa juga bandlingnya ee paketnya dan sebagainya misal gitu atau juga kalau misalnya kita ee misalnya mau beli mobil misalnya atau melakukan penjualan dengan mobil Temp negosiasi kan banyak hal warnahnya apa dan sebagainya itu banyak ya ada kemudian kalau kita misalnya ee Ukurannya apa dan sebagainya kualitasnya ya kuantitas warna jamuna ee kalau kita bisa diilising Bang dan sebagainya berat hubungah tanggal penyerahan ya masih banyak sebenarnya variabel jadi yang kita harus banyak mengumpulkan si sebenarnya ya pada saat kita mau ee melakukan proses negosiasi itu variabel-variabel tadi saya katakan ad variabel utama yang harus kita dapatkan bisa gak gitu kan karena itu mungkin ada prinsip yang harus kita punyai misalnya saya contoh teman-teman yang di ya misal P teman-emaning mereka pasti yang utama itu harus ada syarat administrasi yang mereka harus e dapatkan enggak boleh engak gitu kan karena memang supaya tidak terjadi nanti eh bas data sehingga susah Nanti pada saat kita mengag at dan sebagainya ada beberapa persyaratan yang di ee disiapkan atau yang harus ee dipenuhi dan sebagainya misalnya seperti itu jadi itu yang membuat kita harus memahami atau mengcreate eh seberapa banyak nih variabel-variabel yang kita pada saat kita bernegosiasi dengan pihak kantor itu nah saya selalu membuat gini jadi saya selalu dalam suatu proses negosiasi dan ini biasanya ee sudah karena sudah Ee hampir 25 tahun saya berlakukan proses negosiasi ya saya meningkatnya ada empat sih sebenarnya itu ad mulai dari persiapan kemudian pendahuluan dan kemudian penjajakan dan pepakat ya atau kakatan 4P bisa saya ingatti itu jadi nilai apa persiapan kita apa Nah Biasanya seperti apa apa tujuan kita Apakah hari ini saya mau bernegosiasi langsung De at hanya mungkin kita hanya berkenalan gitu kan dan sebagainya karena Enggak semua proses negosiasi itu sekali ketemu langsung jadii gitu ya apalagi kalau kita e ditudi dengan tim ya enggak selalu harus langsung ketemu jadi nah seperti itu Jadi ada satu persiapan apa yang kita lakukan atau se sebatas mana variabel yang akan kita perukkan atau sebatas makanya yang mungkin kita akan capai Nah kemudian ada pendahuluan nah ini adalah sikap kita jadi itu sangat penting jadi saya mulai suatu ee negosiasi saya mengatakan bahwa saya sikapnya salah satu saya akan terbuka terbuka dalam konteks apa ya sikapnya iniini kita supaya menjalin dalam konteks ini saya mengatakan bahwa dalam proses kita e mencoba untuk mencari ya tadi solusi seperti apa perukan seperti apa yang masing-masing n itu jadi kita mengatakan bahwa siap untuk negosiasi jadi dalam artin apa ya kita siap untuk melakukan pertukaran ada orang yang menyatakan kan biasanya kayak gitu ya dia tidak siap dia seolah-olah menutupi dan sebagainya gimana kita mau menggali ee Ma kita mau bertukar kalau dari dirinya sendiri sudah enggak ada apa ya sikap untuk mau eh untuk melepas dan sebagainya ya melakukan suatuukaran at terbuka dan sebagainya nah ini yang sulit seperti orang-orang seperti ini walaupun kita sudah melakukan dari persiapan-persiapan itu ya biasanya saya lakukan kayak tadi ada knowing your customer knowing ya kita mengetahui customer itu apaannya lah orangnya karakternya dan sebagainya Nah itu kan kita harus mengetahui Nah itu dibagian persiapan yang yang harusnya kita sudah melakukan ya persiapan nah kemudian pendahuluan itu ad menatanikap kita kemungkinankemungkinan apa yang akan terjadi dan sebagainya baru diajkan Nah di Sin e kita cariemunya ya bagaimana kita mengomunikasikan bagaimana kita menggali eh kemampuan kita berkomunikasi kemampuan kita e bertanya dan sebagainya kemampuan kita untuk apa ya melempar dan sebagai melempar sesuatu hal dan bagaimana kita menangkap melihat pergerakan-pergerakan ya termasuk dalam hal di dalam penjajakan ini kita tidak hanya bicara secara formbalnya saja ya Ee saya juga menggunakanalnya mereka Saya melihat gitu ya saya melihat Eh kalau dia apa ada kec minat dan sebagainya saya coba untuk ada bagian yang mungkin saya tahan gitu ya tapi saya ingin mendapatkan kita bisa jadi memang eh komunikasi di sini sangat penting memahami komunikasi juga sangat penting melihat dan mengobservasi juga sangat penting di dalam melakukan penjajakan nah kadang kala kita lupa jadi hanya bicara-bicara tapi ee enggak melihat secara keseluruhan ya nah saya selalu mengamati gitu ya observasi sekarang saya mengenal customer saya seperti apa orangnya dan sebagainyaah observasi-observasi itu kemudian saya lakukan langsung negosiasi seperti itu Nah itu penting nah bahkan kadang kalala saya dipiap juga sudah membuat kira-kira nanti saya menggambarkan gitu ya kalau ketemu dalam tim ee kadangkala yang parahnya juga saya dengan beberapa perusahaan waktu itu dengan pemerintah dengan BNN yang mereka itu suka engakak si kartun nama ya kalau kita negosiasi kalau kasih e tuar kartun nama mungkin enak ya kita tahu yang kita kjar siapa banyak dulu kalau saya di BM itu mereka enggak ada Kart nama Kart Nama saya dan sebagain at tim dan sebagainya jadi ya datang siapa ini jug kita harus bisa memahami kira-kira orang ini Eh siapa sih mengambil keputusan yang melihat dari bahasa tuuhnya lihat dari gerak anggota ktimnya dan sebagainya ya kan itu kita bisa melihat tuh kira-kira siapa mengambil keputusan ya karena kalau kita tidak tahu siapa mengambil kita enggak terlalu akan memudahkan kita L lebih memudahkan kita untuk ee melakukan tukaran itu dan sebagainya apagi kita bisa berkomunikasi mengarahkan ya mengarahkan supaya KJ variabel tersebut kemudianu kesepakatan nah ini ee Bagaimana apa yaingnya dan sebagainya menutupnya Bagaimana bagaimana kita lakukan nah dalam hal inilah maka kita juga melihat namanya eh kita harus punya sebagai seorang negoator namanya disebut dengan The Power of negotiation gambaran simpelnya ini saya ambil dari Roger dason Sangat menarik karena saya membaca juga waktu saya kuliah itu eh Roger dason ini dia tidak hanya bicara di dalam konteks bisnis tapi juga di dalam eh terjadinya forisan mengatakan demikian jadi pada saat kita bernegosiasi menggunakan kuatan kita seperti kita gini Bagaimana k eh keduaah pihak itu harus eh dia mengatakan kedua belah pihak itu harus berpikir bahwa ya mereka harus menang-menang gitu jadi memang enggak ada engak dia kekuatan Mak dipak dalam has di menang-menang itu seperti apa apa yang menjadi tujuan utama kamu apa menjadi ee hal yang variabel yang kamu miliki yang ingin kamu dapatkan nah itu yang kita harus perjuangkan nah bagaimana caranya ibarat seperti kita bermain catur dia menggambarkannya gitu jadi k kita bermain catur itu kan kita tahu langkah-langkah Kita langkah-langkah Lawan kira-kira gimana kita seperti menggambarkan dia akan kalau saya membuka langkah ini ya dia akan membahas langkah ini dan itu yang gambarannya seperti itu Danu juga akan melakukan demikian jadi ee bagaimana kita seperti ya tadi bermain catur teman-teman suka bermain catur gitu minimal katanya tiga langkah lah kalau orang baru belajar buat tiga langkah gitu Kalau orang tahu bahkan 5 sampai sampai 10 sudahetahui kira arahnya ke mana sebagain"

judul kursus: An Effective Negotiator
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Gambit Awal Negosiasi
lesson: Gambit Awal Negosiasi
transkripsi: Transcript: "maka eh inialah langkah yaitu Gambit Gambit itu ada tiga sederhana kayak kita bermain catur kalau teman-teman se analisa catur di katakan ini Gambit awal Gambit Tengah dan Gambit akhir nah Gambit awal ini penting jadi eh awal itu sebenarnya dikatakan krusial juga penting bagi kita karena kalau kita di awal sudah memenangkan suatu pertempuran awal ya itu akan membawa kita memudahkan kita untuk langkah-langkah berikutnya nah dikatakan demikian nah awal negosiasi sebenarnya lagh kayak perang sebenarnya jadi eh Aal ya jadi eh makanya e dikena apa E di awal itu kita harus mau pakai Strategi apa nih kalau kita tadi sudah melakukan persiapan tahu ya sudah tadi apa E perencanaannya apa persiapannya apa gitu kan Nah pada saat kita mulai penjajakan ini Gambit awalnya ini nah ini m kelihatan di situ ya kitaakai cara Apa langkah yang seperti apa Nah itu kalau ada beberapa langkah saya biasa saya pakai ini eh salah satu langkah handling nonatity jadi kan kita ada tuh ya tadi bilang ketemu satu tim atau kita ketemu dengan seseorang yang tidak mengambil keputusan bukan mengambil keputusan Di mana orang ini gitu kan Nah sor ini kokamb Sori eh Gambit awal Apa yang dilakukan adalah pertama minta lebih dari yang kita harapkan kenapa nah Karena begini dalam suatu proses kita m yang lebih itu kan itu seperti breaket ya ya tadi bilang ada Eang atas ada harga ambang atas ambang Tengah kemudian ambang bawah jadi kita harus berani menyatakan ya jadi harus berani pada saat di awal itu ya ya harus berani kalau memang kita ingin mendapatkan murah ya kita dapatkan murah kalau kita ingin menjual mahal ya kita jual mahal intinya kayak gitu bracketnya ambang itu AG agak jauh karena di situlah kalau kita bikin bracket yang semakin lebar di situlah kita proses negosiasi itu apalagi bicara tentang harga ee engak net di situ maksud saya semua apapun variabel itu kan pastiuu ke bicara uang Kay tadi saya katakan mengenai mengenai warna berarti kan mereka mengeluarkan misal kalau mobil mengeluarkan warna se kan mereka AG tambah misalnya atau tadi bicara tentang variabel apa misalnya kualitas itu pas e kualitas kuantitas barang dan sebaga pasan dihitung dengan nilai angka nah itu jug jadius biket ituus lebar ya jadi lebar jadi kita harus berani ya harus berani di awal jadi jangan merasa Wah kalau sayaeluarin segini nanti takutnya orang enggak itu ya itulah seninya karena negosiasi ini kan bukan hanya pengetuan atau bukan hanya pengetahuan atau ini ada suatu seni yang harus kita e kembangkan dalam diri kita Kemudian yang kedua jangan selalu e sering mengatakan ya Nah ya pada saat ini kenapa masih dalam e tahap awal jadi jangan kita sering mengatakan tahap awal misalnya contoh saya k melakukan pembian suatu rumah ya jadi saya sudah melihat rumahumah s t jadi adalah kalau biayanyaini nah saya berpikir waktu jual harga misalnya E contoh r00 juta Nah sedikit sih saya kalau saya tawar 700 setelah ini sih kayaknya dia harus lepas gitu ya 700 makanya saya buka angka 700 ya Eh saya bilang 700 dengan asumsi bahwa Kenapa saya pasti saya akan minta 700 dalam arti 700 ini ya pasti kan apa E saya mengatakan yaahah e seb 700 perkiran saya paling%%ing padaat minta00 ternyata pada saat 700 dia lepas akhirnya setelah itu apa yang terjadi saya menjadiria gitu kan Apakah Harga terlalu mahal itu pertama yang kedua jangjangan pada saat saya melakukan Analisa terhadap bangunan dan sebagainya Itu adabihan ada sesuatu yang saya apa tidak e apaanya lepas darianalisa saya bisa saya jadi mengeluarkan lebih mahal dan sebagainya Nah itu gambaran jangan di tahap awal kita lagi suatu variabel kita langsung cepat mengadakannya itu kemudanakukan nah ini juga banyak nih yang dilakukan oleh negosiator melakukan pres negosiasi pasti banyak ya seolah-olah apa apa namanya ya itu kan ibaratnya apa ya istilahnya kita Kaget gitu ya kaget Kok segitu sih harganya Kok bisa sih Dari mana harga segitu mahal sekali nah kayak gitu sebelah jualak segitu Nah itu kan tekn jadi seolah-olah kita merasa bahwa dia tu ya menurut kita meragukan tapi ini boleh kita lakukan itu boleh t karena Ini kebanyakan adalah ee diwal awal ini adalahnya kita kalau kita kita di awal ini sudah agak bisa apa ya mengarkan mengatur kemungkinan kita lebih banyak mendapatkan inat ya- Sean negosiasi kita harusikir gak bisa juga ya memang idealnya tadi itu kan ideal ya ber saya katakan Eh tapi mungkin saya variabelnya berapa saya0% lah ya 40% saya sudah mendapatkan variabel utama sekian gitu kan 6%% dia pun sudah merasa bahwa dia sudah dapat karena dia mungkin hanya berkit 30% Tapi dia bisa 4% Nah itu k jadi lakukan boleh kaget so ini kemudian ya banyak juga yang melakukan ser ya seah enggak butuhlah jual barangnya engak jual dia engak mau beli ya itu banyak kita hanya megang-megang kalau misalnya ibu-ibu atau apa kalau kita lagi belanja seperti itu ya kita cuma lihat dan sebagainyais pindah mata kita kitaan jadi m s kita kalau harganya segini Gimana bapak bisa melepaskan apa kita diam saja Engak harus langsung kita Kesih lagiah Ini kebanyakan Gitu Ee kesalahan para negosiator itu yang tidak apa ya sehingga eh banyak penguru misalnya penguru yang dia lepaskan pad kan enggak semua peluru itu harus D lepaskan dan Enggak semua peluru yang harusnya setiap peluru yang kita lepas variabel yang kita berikan enggak ada yang gratis maka istilahnya e's go enggak ada yang gratis Makan Si enggak ada yang gratis jadi harus didapatkan minimal kalau saya lempar gua saya dapat satu yang utama yang saya mendapatkan nah seperti itu jadi di pikiran si negosiator harus demikian yang dia ee harus lakukan teman-teman sekalian nah ini Gambit awal ini lebih perangnya ya"

judul kursus: An Effective Negotiator
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Gambit Tengah Negosiasi
lesson: Gambit Tengah Negosiasi
transkripsi: Transcript: "nah nah ini sudah masuk kepada strategik-strategiknya yaah ini ternyata pada saat saya bernegosiasi ini orangnya mengambil keputusan Apa yang harus saya lakukan Dia bukan orang pengambil keputusan kan sering kita jumpa kayak gini nah Saya biasanya ya namanya manusia ya dia bukan pengambil keputusan Ya saya berharap ya berarti saya berharap orang ini orang apa ya perantara saya saya beremu dengan pambil keputusan ya apa yang saya lakukan manusiajilah kita akuiatan dan sebagainya itu saya lakukan supaya apa kita ketemu dengan orang yang di atasnya dia yang mengambil keputusan tersebut Nah itu penting bagi saya untuk P saya melakukan negosiasi nah ternyata Apa karena orang seperti kita G bisa ngambil keputusan apaapun ya Kita kan bisa dia mau mau apaun dia e pasti akan nanya apaasanya dan sebagainya karena mungkin bukan menjadi ee apa ya bisa dikatakan otoritasnya dia nah ini penting sekali kalau ini g bagian tengah yang kedua adalah penurunan nilaian nah ini juga harus dipahami teman-teman ini yang sudah terjadi jadi J jangan kita harus apa ya jangan kita langsung di awal langsung ini ya E menjelaskan secara detail ini yang sering terjadi contoh misalnya ya saya selalu kalau misalnya bernegosiasi tentang suu pelatihan harganya Saya tidak akan apa namanya diil dulu sayaang harganya sekian ini ini gitu kenapa kalau nanti mereka kalau saya mereka ngitung-itung nah itu yang akhirnya mereka mengit harganya jadi nilai kita turun ya Ee simpelnya lagi waktu saya kerja di in konstruksi gitu kan ada ada orang bernego ya bernego dengan saya saya bilang e untuk perbaikan ini sekian ya saya harus mengatakan per sekian di awal saya gak mau mengatakan e Nti harus bayar berap engak saya sup ini nah Kenapa demikian karena kalau dia tahuara dia bisaghititu berpikirlah Ya tadinya dia memprediks kerj 30 hari misalnya kan itu renovasi dan sebagainya Ternyata saya bisa 2 minggu saya bisa menghemati dan sebagainya J Kenapa 2 minggu lah itu kan ahlian saya lah berarti kan saya bisa membuat yang orang itu 30 hari menjadi 20 hari misalnya nah itu kan berarti Jangan sampai kita penurunan nilai layanan seperti itu nahting the difference Nah ini apa maksudnya jangan kita apa ya Eh mengambil suatu e kompromi nah ini yang sering terjadi kita cepat mengambil satu Kom pas gini gini Nah itu engak bisa jangan cepat biarkan bahkan mengatakan gini biarkan kesepakatan itu apa namanya biarkan dia yang mengambil keputusannya sendiri gitu jadi saya enggak mau seolah-olah saya selalu akan ngajak kompromis engak Saya pasti akan berusaha untuk menahan diri ya makanyag Ini penting sebenarnya lebih ke kesabaran kita ya kalau kalau kita memang tahu ini adalah atau nilai besar yang kita dapatkan ya Nah kemudian handing invest dan deog t sudah Disinggung eh deog itu itu salah satu adalah menggunakan batna itu juga penting itu nah ini handing Inv itu kan sering G pada saat kita di tengah-tengah Ada Ada variabel misalnya 10 Ternyata kita variabel yang ke 10 9 sudah Jalan R kesepakatan variabel yang keed8 enggak datang Nah ini adalah awal mula terjadinya sesuatu apa yaitu tadi ketidak seepakatan itu Nah itu baru jangan kita berpikir bahwa itu sudah jadi orang Kanya siapa berpikir demikian Wah ini pasti sudah enggak bisa karenapa itu masih Inv inves ini masih punya alternatifalternatif yang bisa kita lakukan tapi biasanya saya Saya akan mencoba biasanya namanya Set as G jadi kita taruh aja dulu kumpulkan aja di suu tempat gitu Jadi kita bahas dulu ini ya Misalnya contoh selalu bahas harga jangan kita cuman harga tapi mulai ada sesuatu yang kita cari kesamaan-kesamaannya mereka Kenapa dia beli jasa kita kenapa dia beli produk kita nah dia juga dia juga berpikir Kenapa saya harusahkan produk dia dan sebagainya Kenapa saya jual produk ini kepada dia dan sebagainah itu yang coba kita mulai jangan langsung ujung-ujungnya adalah kita langsungulai dengan harga ya pasti ini gak akan efektif kita melakukannya Nah setelah baruuknya apa tadi sudah ada satu atau dua hal yang tidak tidakepakati Nah itu sudah mulai masuk Nah itu apa yang kita lakukan nah biasanya ini saya apa Saya coba untuk Gan apa namanya ganti suasana ya Pal parah biasanya ganti tim ya gan supaya mereka ini ya variabel yangan suasana atauan atau kita juga coba sesuatu yang kita misalnya biasanya saya lakukan K gitu waktu saya dengan Kara memang sudah masuk kepada tahap yang hampir tadi De De pun tadi ya itu juga masih bisa yang tadi saya katakan bisa menggunakan pi ketig enggak selalu ya gak selalu yang kita menggunakan ketig siapa Engak harus dari pihak luar bila dari perusahaan kita siapa yang mengambil keputusan tertinggi itu bisahat waktu terjadi waktu saya waktu Har tahun 8 itu kan terjadi kalau teman-teman tahu ya krisis Nah itu saya wak itu eh apa Sat 2. 000 at kita 16.000 semua harga bajet menjadi tinggi itu sudah kita mulai dari ada ada sampai dengan de itu pasti enggak akan dijadi itu program ya akhirnya Apa yang dilakukan adalah kita menggunakan dari jmannya langsung jadi yangyebut jadi yang di yang apa namanya di Indonesianya ini itu Ya dia gak bisa engak bisa memut karena itu sudah masuk kepada G akirnya mereka mereka menggunakan pihak di antara negara-negara itu pengambil keputusan akirnya Ya sudah jalan gitu kan bisa juga menggunakan orang lain yang tentu beraskan ya menggunakan mediator namanya atau menggunakan lembaga namanyaitor Nah itu bisa kita meng baik itu lembaga orangan kita bisa menggunakan itu dan terakhir adalah selaluukaran jadi jangan ada sesuatu yang apa ya yang gratis dan sebagainya"

judul kursus: An Effective Negotiator
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Gambit Akhir Negosiasi
lesson: Gambit Akhir Negosiasi
transkripsi: Transcript: "nah yang terakhir adalah Gambit negosiasi nah iniah ser tem-eman ya good gu nanti ada yangenjual yang orang yang baik jahat dan sebag biasa ya Ken di awal diengah menggunakan tnik di akhir jug juga nah ini psikologinya sudah ya s itu sering saya menggambarkan seperti in kalau kita eh apa namanya E punya anakah ya dia kita bilang Oke nanti kamu kalau naik kelas kamu e akan pergi kar jalan-jalan sama tem-an kemudian dia naik kelas baik kemudian dia bilang saya naik kelas Oke kanir di ber kalau saya per O ya ya kayaknya butuh ini deh untuk beli oleh-oleh Nah dikasih nah terus kudian ini lagi menjelas lagi semakin dekat di sana kalau saya oleh-oleh tanpa tambahan baru kayaknya kurang ini nah dikasih lagi nah gigit semakin banyak dia dapat ngbling secara keseluruhan Nah itu banyak orang malukan ngbling gitu pelan-elan kita enggak sadar ke bawah nah meruncingkan negosiasi tadi kita mengumpulkan apa yang sudah kita sepakati dan sampai kepada P bagian mana yang tadi yang yang apa yang kita belum sepakat jadi kita Arahkan jadi mulailah yang tadi gampang untuk mengambil kesepakatan sampai menjadi sesuatu yang yang agak sulit ya Nah kemudian kalau sudah diakir ini ya ibaratnya sudah banyak sudah disepakati mana yang harus kita ya itu tadi psikologin mana yang harus lebih terbuka lagi apa yang menjadi ini dan sebagain nah ini kuncinya Kemampuan apa ya kita berkomunikasinya juga di sini enggak ada lain itu juga jangan sekali-sekali kita apa ya menarik sesuatu apa yang sudah kita sepakai jadi harus e harus apa namanya harus fokus kembali kepada apa yang sudah kepakati jadi jangan pernah Nti menawarkan sesuatu diulang lagi gitu kan Nah itu yang enggak boleh nah ini over nah ini Eh saya melihat bahwa ee apa ya di dalam melakukan eh langkah-langkah negosiasi ini kita punya banyak cara yang teman-teman bisa kombinasikan ya banyak cara Komas tapi intinya adalah kita harus apa ya mempunyai ya tadi kembali itu pada 4 b tadi persiapannya apa eh perencanaannya apa persiapannya apa Kemudian pada saat kita pelaksana dan di dalam penentupannya Seperti apa SEC demikian"

judul kursus: An Effective Negotiator
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "jadi memang kalau kita bicara mengenai e ke apa effective negotiators itu Ya saya memang selalu melihatnya bukan hanya dari sisi Bagaimana eh tingkah laku atau kualitas yang harus ada di dalam setiap effective negotiator tetapi juga mistakes ya jadi saya akan mengajak rekan-rekan untuk melihat dengan cara pandang yang sebaliknya kita akan lihat kesalahan-kesalahan yang dilakukan oleh pada oleh eh oleh para eective negotiator ya dan ini semua rekaman akan saya masukkan ke Youtube rekan sekalian YouTube daripada pasar mentor jadi rekan Sekalian nanti bisa mengulang kembali untuk melihat ya Jadi pertama adalah neglecting The Other Side problem ini adalah salah satu kesalahan yang sangat eh sering saya temui di dalam eh negosiasi yaitu apa bahwa eh selalu ada self Center di situ ya Jadi selalu ingin menang selalu ingin eh bicara mengenai sesuatu yang saya dapat gitu ya jadi ada konsep win and lose seperti itu dan ini sebenarnya salah satu cara pandang yang sangat eh banyak sebenarnya di kalangan negoators dan ini menurut saya satu endemik ya karena apa Karena neglecting The Other Side problems berarti Anda tidak berusaha untuk melihat berempati mendalami apa yang ada ya di dalam eh diri daripada eh The Other Side atau orang yang kita ajak negosiasi ini karena tentu kita pasti harus menyadari bahwa customer orientation itu menjadi salah satu pokok filosofi daripada pemasaran di mana-mana dan juga merupakan pokok filosofi daripada negosiasi jadi sekalian kesalahan yang pertama yang dilakukan adalah kita selalu melupakan apa yang ada di benaknya pelanggan kita apa yang mereka inginkan apa yang mereka suka apa yang mereka tidak suka dan apa yang mereka hindari dan apa yang mereka takuti semuanya harus kita pelajari kita harus tahu kita harus tanyakan AG kita dapat ya Banyak sekali ya manfaat ya daripada pengetahuan kita terhadap eh customer ini nah sehingga kita nanti bisa belajar bareng-bareng untuk kemudian memuaskan dia tentunya rekan sekalian di dalam konteks ini saya tidak bicara mengenai win-win atau loslose atau winlose atau lose Win itu adalah sesuatu yang hal menurut saya keniscayaan saja Menurut saya kalau anda eh dianggap value eh mempunyai value maka anda menang kalau anda tidak punya value maka anda kalah itu menurut saya menang kalah adalah tetapi mengetahui tentang apa yang ada di benaknya konsumen ini merupakan Secret daripada effective negotiator yang sangat powerful Kamu ke mana aja lihat semua negotiator baca buku semua negotiator lihat film-film negotiating semua yang kamu baca kasus studi Dan macam-macam akan banyak sekali membahas mengenai The Other Side Brain otak yang ada di customer kita kita harus paham dan kemudian memahami apa yang mereka punya dan yang kedua adalah letting price bulld other interest kita selalu fokus pada Bagaimana membuat harga kita menjadi lebih eh apa menjadi lebih payable menjadi lebih e mudah untuk dicerna menjadi mudah untuk ditransfer menjadi mudah untuk dinegosiasi menjadi mudah untuk e apa membuat rekan itu tertarik dengan kita kita selalu fokus pada harga hari ini ya teman-teman juga melihat ya bagaimana eh produk-produk dari luar negeri ya anjiri Indonesia dengan harga yang sangat murah bahkan kita tahu bahwa tiktok shop ditutup gara-gara ya banyak sekali pemain-pemain affiliators yang menggunakan produk-produk dari dari luar negeri dengan harga yang sangat miring rekan sekalian pricing itu memang merupakan salah satu indikator utama Ketika kita melihat sebuah produk semua produk yang ada qualitynya atau tidak ada qualitynya produk yang ada fungsinya yang tidak ada fungsinya semuanya bisa dilihat dari harga gitu ya Misalnya kita tahu bahwa kalau harga murah maka kita tahu mutunya pasti murah ya mutunya pasti gak terlalu bagus barangkali gitu Ya kan kalau kita lihat harga tinggi maka kemungkinan besar kualitasnya juga tinggi Nah itu adalah pricing reference pricing strategy yang sebenarnya eh banyak dipakai oleh rekan-rekan eh yang kita sebut sebagai perkanrekan produsen tapi rekan sekalian di dalam negosiasi ya pricing itu bukan satu-satunya hal yang menjadi perhatian daripada eh rekan-rekan yang melakukan negosiasi efektif negoiator harus bisa Yang menjelaskan bukan hanya tentang pricing tetapi juga results ya hasil kemudian juga perceive fairness ya kan keadilan daripada eh barang dan jasa itu artinya harga dan mutunya itu seimbang kemudian self image barangkali kita tahu misalnya Bagaimana eh Apple mati-matian ya meningkatkan image daripada produknya agar orang yang membeli produknya punya self image yang yang ditentukan oleh oleh Apple punya posisioning yang tepat reputasi dan lain-lain jadi rekan-rekan sekalian ekonomi walaupun hari ini terlihat menjadi satu hal yang utama it doesn't mean everything itu tidak berarti semuanya menjadi eh selalu tentang harga Jadi anda harus bisa eh fokus kepada non price factors yang yang apa yang saya sebut tadi belakangan dan yang ketiga adalah ehting position drive out interest rekan sekalian maksudnya begini re sekalian kita selalu punya posisi bukan ketika datang bernegosiasi kita sudah dibisikin kita harus punya posisi ini kita harus bertahan di posisi ini kita tidak boleh keluar dari posisi ini kita harus Tunjukkan bahwa posisi kita ini adalah yang terbaik rekan sekalian itu bukan salah tetapi bukan satu-satunya cara rekan sekalian kalau kita terlalu fokus kepada positionioning kita ya Jadi positionioningnya kita maka anda seakan-akan hanya menari dengan gaya cacaca gitu sedangkan kalau berdansa menari ada gaya-gaya lain loh kan gitu ya Ada wals ya ada macam-macam jenis ya mungkin nanti pak guru yang lebih paham tentang bagaimana dengan menari itu tetapi rekan sekalian eh kita kita harus mengerti bahwa apa behind ya behind those positioning itu sebenarnya ada interest ada interest yang penting kita pahami makanya saya katakan kita harus tahu tentang interest daripada si customer kita apa sih yang mereka perhatikan apa yang mereka inginkan maka rekan sekalian positioning tidak mutlak ya menjadi sesuatu yang penting pada era-era kolaborasi seperti ini tetapi interest lah atau kalau bahasa rekan-rekan startup relevansi ya relevansi itulah yang menjadi sangat penting terutama di dalam negosiasi eh abad ini dan mistake yang keempat biasanya adalah searching too hard for common ground kadang-kadang kita tidak apa tidak bersedih ya untuk melihat perbedaan gitu ya kita mencoba mencari common ground dan banyak sekali buku-buku negotiators negotiating yang saya lihat selalu bicara mengenai common grounds bahkan di Harvard busis review banyak sekali riset-riset yang berkaitan dengan mencari common ground mencari common ground Kenapa mencari common ground mencari hal yang sama karena ini building report ini kemudian membangun jembatan sebenarnya tetapi rekan sekalian Bukannya salah membangun jbatan sangat penting Tetapi kalau memang tidak ada common ground sama sekali tidak ada kesamaan sama sekali kenapa mesih dipaksakan Kenapa mesih dicari-cari gitu ya maka mendingan prioritas kita adalah melihat perbedaan itu kemudian mencari titik tengahnya gitu Nah nanti yang kelima inilah yang nanti akan kita bicara titik tengah itu yaitu batna jadi re sekalian neglecting batna ya batna itu adalah satu akronim dari best alternative to a negotiated agreement yang kemudian dikeluarkan oleh eh tiga Profesor di dalam bukunya getting to yes ya mungkin rekan-rekan juga sudah tahu karena pernah mungkin melihat bukunya dalam bahasa Indonesia sudah diterjemahkan di gram media maka anda lihat bahwa akronim ini menyatakan bahwa di dalam negosiasi selalu ada best alternative atau kalau dalam bahasa eh tiga Profesor ini mereka eh mereka mengatakan ada zopa ya ada zopa ada zona of passable agreement jadi re sekalian zona of passable agreement itu bukan tentang harga bukan tentang harga tertinggi bukan harga terendah e kemudian di tengah-tengah itu adalah harga yang paling mereka sukai bukan begitu saja tetapi batna rupanya berkaitan dengan misalnya Walking Away kadang-kadang di dalam negosiasi ngap yang dipaksa-paksa selalu Win Kenapa dipaksa-paksa selalu e lose lebih baik kita Walking Away kita hindari dulu mungkin saatnya tidak tepat Mungkin kita perlu prolong a Steel me kita perlu ya memperpanjang masa-masa di mana kita tidak bernegosiasi apapun kemudian atau barangkali kita bisa melakukan approaching ya terhadap potensial buayar yang lain making something in house barangkali membuat sesuatu yang eh yang lebih e lebih inhouse daripada sekedar cuman procure ya membeli ee melalui e eksternal Eh partner gitu ya atau barangkali pergi ke pengadilan ketimbang kemudian anda melakukan aliansi atau kartel Jadi sebenarnya batna itu eh pengertian batna di Indonesia saat ini di dalam pelatihan-pelatihan eh selalu salah paham mengenai hanya bicara mengenai harga tertinggi harga terendah dan kemudian ada zopa zona ofable agreement tetapi sebenarnya kalau rekan-rekan belajar batna dengan sungguh-sungguh gitu ya Anda tahu bahwa batna bukan tentang harga tertinggi harga terendah harga Tengah bukan itu saja tetapi bicara mengenai many possible ways many possible ways atau best alternative yang bisa dipakai untuk melakukan negosiasi termasuk walka termasuk walka"


Transcript: "ya Eh tadi saya katakan Eh tem-eman sekalian bahwa negation itu tidak hanya seputar tentang bicara tentang bicara tentang eh bisnis saja tapi ada yang namanyabut alterna kenapa karena eh yang saya lakukan waktu saya ngambil e tesis di institutologi Bandung Saya melihat hampir bisa dikatakan 90% eh semua orang membawa ke dalam proses atau konflik eh yang berjadi disp yang eh konflik yang sangatsangat ekstrem lah ya Sampai akhirnya terjadi persisan yang sangat mendalam itu hampir dikatakan semua mereka Langsung menunjuk kepada litigasi padahal ada ada tahapan yang harusnya mereka bisa lakukan dan itu biasanya membuat jauh lebih eek e lebih efisien dan efektif di dalam eh relasinya mereka dan ternyata hampir bisa dikatakan pada saat mereka melakukan proses negosiasi di dalam resolution ini ternyata hampir bisa dikatakan eh 90% juga Eh itu mereka mereduce biaya-biaya yang terjadi pada saat ee mereka melakukan ee proses litigasi tersebut jadi sangat menarik sekali saya melihat dan kemudian saya mengembangkan ada yang kedua secara proses negosiasi kita bisa menggunakan proses eh mediasi namanya dan kemudian bisa ee dengan menggunakan fase yang e tahapannya dengan arbitrasi jadi ada tahapan-tahapan itu yang kalau kita lakukan walaupun ketiga tahapan e Sori yang tadi Disan ada mediasi dan kemudian ada literase itu menggunakan pihak penengah ya ketiga tapi itu juga di dalam proses kita bernegosiasi yang salah satunya tadi Ee kita bicara tentang De log ya yang t sempat Disinggung oleh Eh P yaitu adalah kita juga bisa menggunakan pihak ketiga ini jadi kita menggunakan mediator kalau misalnya kita menggunakan kalaujadi di dalam melakukan negosiasi begitu juga di dalam bisnis n di dalam alterna resoltion ini dalam suatu penyelesaian perselisian itu sudah biasa akirnya ada fase yang e kita menggunakan mediasi dan rasa kalau habitasi sudah dilembagakan dan itu kekuatan ee apa namanya kekuatan hukumnya itu agak semi setengah tapi kalau sudah masukkasih kekuatan itunya sudah lebih mengikat nah walaupun proses negosiasia mediasi itu ee di dalamambil tidak mengikat tapi juga membawa kredibilitas daripada masing-masing pihak pada saat mereka melakukan suatu Apa ya Eh suatu KJA di perselisian Nah jadi simpelnya sederhana tadi karena langsung negleting atau kita langsung bicara sama praktis yang sampaan ya ini Jadi bagaimana kita mencari bisa jadi tidak harus ya bisa jadi mungkin kita mendapatkan 30% pihak lawan mungk mendapat at kita dan atau pihakwan atauon itu adal biasanya bisa 30 70 dapat 60 dapat 4 engak selaluond bis yang P Baim apa yang menjadi tujuan kita apa yang menjadi tujuan kita jadi nanti sayaat satu perencanaan mana tujuan-juan yang yangan kita apa yang menadi menjadi variabama yang harus kita dapatkan apa variabel yang tambahanung jug mungk kita bisa leaskan gratis as menjadi variama itu bisa kita dapatkan se itu jadi ada suatu kesepakatan yangap bisa jadia di dalam kesepakatan ak istilahnya sepakat UN tidak sepakat itu bisa terjadi jadi dalam situasi negosiasi yang pernah saya lakukan ee Saya tidak melakukan negosiasi antara B2B sayaahkan juga itu terlibat di dalam negosiasi eh B2G ini ee saya mewakili pihak asing waktu itu ya Eh karena dia adalah main kontraktor pihak asing Nah jadi karena kita ee waktu itu membangun sesuatu yang hanya GG melakukannya Nah jadi kita langsung ke tiak pemerintah mereka gitu kan jadi saya terlibat ya k saya apa al engineering di situ jadi kita melihat gitu ya negosiasi saya teribat di situ melihat bagaimana ee apa ya Eh tidak hanya ada beberapa hal yang mungkin kita sepakat juga beberapa hal yang tidak sepakat ya walaupun kita sudah melakukan perputaran dan sebagainya nah saya melihat juga begini Eh teman-teman sekalian bahwa ee yang tadi dikatakan ada negator ada KP jadi masing-masing punya tujuan ada pus masing-masing punya kepentingan ada bisa juga dilakukan secara tim bisa juga secara personal Mungkin teman-teman ada yang melakukan B2B dengan secara ada juga melakukan B2B dengan secara personal tapi ada juga melakukan b2c n mungkin juga antara dengan personal dan sebagainya Nah apa yang bisa membedakan adalah Eh ya tadi kita melihat gapnya tujuan kepentingan dari masing-masing jadi itu yang kita cari yaemun nah kemudian apa variabel variabel nah eh variabel ini sebenarnya banyak tadi sudah Disinggung salah satu orang selalu bicara kalau Diang hanya pada Har engak Ternyata banyak variabel se kalau kita perusahan F ya kan tidak hanya bicara tentang harganya saja bisa juga bandlingnya ee paketnya dan sebagainya misal gitu atau juga kalau misalnya kita ee misalnya mau beli mobil misalnya atau melakukan penjualan dengan mobil Temp negosiasi kan banyak hal warnahnya apa dan sebagainya itu banyak ya ada kemudian kalau kita misalnya ee Ukurannya apa dan sebagainya kualitasnya ya kuantitas warna jamuna ee kalau kita bisa diilising Bang dan sebagainya berat hubungah tanggal penyerahan ya masih banyak sebenarnya variabel jadi yang kita harus banyak mengumpulkan si sebenarnya ya pada saat kita mau ee melakukan proses negosiasi itu variabel-variabel tadi saya katakan ad variabel utama yang harus kita dapatkan bisa gak gitu kan karena itu mungkin ada prinsip yang harus kita punyai misalnya saya contoh teman-teman yang di ya misal P teman-emaning mereka pasti yang utama itu harus ada syarat administrasi yang mereka harus e dapatkan enggak boleh engak gitu kan karena memang supaya tidak terjadi nanti eh bas data sehingga susah Nanti pada saat kita mengag at dan sebagainya ada beberapa persyaratan yang di ee disiapkan atau yang harus ee dipenuhi dan sebagainya misalnya seperti itu jadi itu yang membuat kita harus memahami atau mengcreate eh seberapa banyak nih variabel-variabel yang kita pada saat kita bernegosiasi dengan pihak kantor itu nah saya selalu membuat gini jadi saya selalu dalam suatu proses negosiasi dan ini biasanya ee sudah karena sudah Ee hampir 25 tahun saya berlakukan proses negosiasi ya saya meningkatnya ada empat sih sebenarnya itu ad mulai dari persiapan kemudian pendahuluan dan kemudian penjajakan dan pepakat ya atau kakatan 4P bisa saya ingatti itu jadi nilai apa persiapan kita apa Nah Biasanya seperti apa apa tujuan kita Apakah hari ini saya mau bernegosiasi langsung De at hanya mungkin kita hanya berkenalan gitu kan dan sebagainya karena Enggak semua proses negosiasi itu sekali ketemu langsung jadii gitu ya apalagi kalau kita e ditudi dengan tim ya enggak selalu harus langsung ketemu jadi nah seperti itu Jadi ada satu persiapan apa yang kita lakukan atau se sebatas mana variabel yang akan kita perukkan atau sebatas makanya yang mungkin kita akan capai Nah kemudian ada pendahuluan nah ini adalah sikap kita jadi itu sangat penting jadi saya mulai suatu ee negosiasi saya mengatakan bahwa saya sikapnya salah satu saya akan terbuka terbuka dalam konteks apa ya sikapnya iniini kita supaya menjalin dalam konteks ini saya mengatakan bahwa dalam proses kita e mencoba untuk mencari ya tadi solusi seperti apa perukan seperti apa yang masing-masing n itu jadi kita mengatakan bahwa siap untuk negosiasi jadi dalam artin apa ya kita siap untuk melakukan pertukaran ada orang yang menyatakan kan biasanya kayak gitu ya dia tidak siap dia seolah-olah menutupi dan sebagainya gimana kita mau menggali ee Ma kita mau bertukar kalau dari dirinya sendiri sudah enggak ada apa ya sikap untuk mau eh untuk melepas dan sebagainya ya melakukan suatuukaran at terbuka dan sebagainya nah ini yang sulit seperti orang-orang seperti ini walaupun kita sudah melakukan dari persiapan-persiapan itu ya biasanya saya lakukan kayak tadi ada knowing your customer knowing ya kita mengetahui customer itu apaannya lah orangnya karakternya dan sebagainya Nah itu kan kita harus mengetahui Nah itu dibagian persiapan yang yang harusnya kita sudah melakukan ya persiapan nah kemudian pendahuluan itu ad menatanikap kita kemungkinankemungkinan apa yang akan terjadi dan sebagainya baru diajkan Nah di Sin e kita cariemunya ya bagaimana kita mengomunikasikan bagaimana kita menggali eh kemampuan kita berkomunikasi kemampuan kita e bertanya dan sebagainya kemampuan kita untuk apa ya melempar dan sebagai melempar sesuatu hal dan bagaimana kita menangkap melihat pergerakan-pergerakan ya termasuk dalam hal di dalam penjajakan ini kita tidak hanya bicara secara formbalnya saja ya Ee saya juga menggunakanalnya mereka Saya melihat gitu ya saya melihat Eh kalau dia apa ada kec minat dan sebagainya saya coba untuk ada bagian yang mungkin saya tahan gitu ya tapi saya ingin mendapatkan kita bisa jadi memang eh komunikasi di sini sangat penting memahami komunikasi juga sangat penting melihat dan mengobservasi juga sangat penting di dalam melakukan penjajakan nah kadang kala kita lupa jadi hanya bicara-bicara tapi ee enggak melihat secara keseluruhan ya nah saya selalu mengamati gitu ya observasi sekarang saya mengenal customer saya seperti apa orangnya dan sebagainyaah observasi-observasi itu kemudian saya lakukan langsung negosiasi seperti itu Nah itu penting nah bahkan kadang kalala saya dipiap juga sudah membuat kira-kira nanti saya menggambarkan gitu ya kalau ketemu dalam tim ee kadangkala yang parahnya juga saya dengan beberapa perusahaan waktu itu dengan pemerintah dengan BNN yang mereka itu suka engakak si kartun nama ya kalau kita negosiasi kalau kasih e tuar kartun nama mungkin enak ya kita tahu yang kita kjar siapa banyak dulu kalau saya di BM itu mereka enggak ada Kart nama Kart Nama saya dan sebagain at tim dan sebagainya jadi ya datang siapa ini jug kita harus bisa memahami kira-kira orang ini Eh siapa sih mengambil keputusan yang melihat dari bahasa tuuhnya lihat dari gerak anggota ktimnya dan sebagainya ya kan itu kita bisa melihat tuh kira-kira siapa mengambil keputusan ya karena kalau kita tidak tahu siapa mengambil kita enggak terlalu akan memudahkan kita L lebih memudahkan kita untuk ee melakukan tukaran itu dan sebagainya apagi kita bisa berkomunikasi mengarahkan ya mengarahkan supaya KJ variabel tersebut kemudianu kesepakatan nah ini ee Bagaimana apa yaingnya dan sebagainya menutupnya Bagaimana bagaimana kita lakukan nah dalam hal inilah maka kita juga melihat namanya eh kita harus punya sebagai seorang negoator namanya disebut dengan The Power of negotiation gambaran simpelnya ini saya ambil dari Roger dason Sangat menarik karena saya membaca juga waktu saya kuliah itu eh Roger dason ini dia tidak hanya bicara di dalam konteks bisnis tapi juga di dalam eh terjadinya forisan mengatakan demikian jadi pada saat kita bernegosiasi menggunakan kuatan kita seperti kita gini Bagaimana k eh keduaah pihak itu harus eh dia mengatakan kedua belah pihak itu harus berpikir bahwa ya mereka harus menang-menang gitu jadi memang enggak ada engak dia kekuatan Mak dipak dalam has di menang-menang itu seperti apa apa yang menjadi tujuan utama kamu apa menjadi ee hal yang variabel yang kamu miliki yang ingin kamu dapatkan nah itu yang kita harus perjuangkan nah bagaimana caranya ibarat seperti kita bermain catur dia menggambarkannya gitu jadi k kita bermain catur itu kan kita tahu langkah-langkah Kita langkah-langkah Lawan kira-kira gimana kita seperti menggambarkan dia akan kalau saya membuka langkah ini ya dia akan membahas langkah ini dan itu yang gambarannya seperti itu Danu juga akan melakukan demikian jadi ee bagaimana kita seperti ya tadi bermain catur teman-teman suka bermain catur gitu minimal katanya tiga langkah lah kalau orang baru belajar buat tiga langkah gitu Kalau orang tahu bahkan 5 sampai sampai 10 sudahetahui kira arahnya ke mana sebagain"

Transcript: "maka eh inialah langkah yaitu Gambit Gambit itu ada tiga sederhana kayak kita bermain catur kalau teman-teman se analisa catur di katakan ini Gambit awal Gambit Tengah dan Gambit akhir nah Gambit awal ini penting jadi eh awal itu sebenarnya dikatakan krusial juga penting bagi kita karena kalau kita di awal sudah memenangkan suatu pertempuran awal ya itu akan membawa kita memudahkan kita untuk langkah-langkah berikutnya nah dikatakan demikian nah awal negosiasi sebenarnya lagh kayak perang sebenarnya jadi eh Aal ya jadi eh makanya e dikena apa E di awal itu kita harus mau pakai Strategi apa nih kalau kita tadi sudah melakukan persiapan tahu ya sudah tadi apa E perencanaannya apa persiapannya apa gitu kan Nah pada saat kita mulai penjajakan ini Gambit awalnya ini nah ini m kelihatan di situ ya kitaakai cara Apa langkah yang seperti apa Nah itu kalau ada beberapa langkah saya biasa saya pakai ini eh salah satu langkah handling nonatity jadi kan kita ada tuh ya tadi bilang ketemu satu tim atau kita ketemu dengan seseorang yang tidak mengambil keputusan bukan mengambil keputusan Di mana orang ini gitu kan Nah sor ini kokamb Sori eh Gambit awal Apa yang dilakukan adalah pertama minta lebih dari yang kita harapkan kenapa nah Karena begini dalam suatu proses kita m yang lebih itu kan itu seperti breaket ya ya tadi bilang ada Eang atas ada harga ambang atas ambang Tengah kemudian ambang bawah jadi kita harus berani menyatakan ya jadi harus berani pada saat di awal itu ya ya harus berani kalau memang kita ingin mendapatkan murah ya kita dapatkan murah kalau kita ingin menjual mahal ya kita jual mahal intinya kayak gitu bracketnya ambang itu AG agak jauh karena di situlah kalau kita bikin bracket yang semakin lebar di situlah kita proses negosiasi itu apalagi bicara tentang harga ee engak net di situ maksud saya semua apapun variabel itu kan pastiuu ke bicara uang Kay tadi saya katakan mengenai mengenai warna berarti kan mereka mengeluarkan misal kalau mobil mengeluarkan warna se kan mereka AG tambah misalnya atau tadi bicara tentang variabel apa misalnya kualitas itu pas e kualitas kuantitas barang dan sebaga pasan dihitung dengan nilai angka nah itu jug jadius biket ituus lebar ya jadi lebar jadi kita harus berani ya harus berani di awal jadi jangan merasa Wah kalau sayaeluarin segini nanti takutnya orang enggak itu ya itulah seninya karena negosiasi ini kan bukan hanya pengetuan atau bukan hanya pengetahuan atau ini ada suatu seni yang harus kita e kembangkan dalam diri kita Kemudian yang kedua jangan selalu e sering mengatakan ya Nah ya pada saat ini kenapa masih dalam e tahap awal jadi jangan kita sering mengatakan tahap awal misalnya contoh saya k melakukan pembian suatu rumah ya jadi saya sudah melihat rumahumah s t jadi adalah kalau biayanyaini nah saya berpikir waktu jual harga misalnya E contoh r00 juta Nah sedikit sih saya kalau saya tawar 700 setelah ini sih kayaknya dia harus lepas gitu ya 700 makanya saya buka angka 700 ya Eh saya bilang 700 dengan asumsi bahwa Kenapa saya pasti saya akan minta 700 dalam arti 700 ini ya pasti kan apa E saya mengatakan yaahah e seb 700 perkiran saya paling%%ing padaat minta00 ternyata pada saat 700 dia lepas akhirnya setelah itu apa yang terjadi saya menjadiria gitu kan Apakah Harga terlalu mahal itu pertama yang kedua jangjangan pada saat saya melakukan Analisa terhadap bangunan dan sebagainya Itu adabihan ada sesuatu yang saya apa tidak e apaanya lepas darianalisa saya bisa saya jadi mengeluarkan lebih mahal dan sebagainya Nah itu gambaran jangan di tahap awal kita lagi suatu variabel kita langsung cepat mengadakannya itu kemudanakukan nah ini juga banyak nih yang dilakukan oleh negosiator melakukan pres negosiasi pasti banyak ya seolah-olah apa apa namanya ya itu kan ibaratnya apa ya istilahnya kita Kaget gitu ya kaget Kok segitu sih harganya Kok bisa sih Dari mana harga segitu mahal sekali nah kayak gitu sebelah jualak segitu Nah itu kan tekn jadi seolah-olah kita merasa bahwa dia tu ya menurut kita meragukan tapi ini boleh kita lakukan itu boleh t karena Ini kebanyakan adalah ee diwal awal ini adalahnya kita kalau kita kita di awal ini sudah agak bisa apa ya mengarkan mengatur kemungkinan kita lebih banyak mendapatkan inat ya- Sean negosiasi kita harusikir gak bisa juga ya memang idealnya tadi itu kan ideal ya ber saya katakan Eh tapi mungkin saya variabelnya berapa saya0% lah ya 40% saya sudah mendapatkan variabel utama sekian gitu kan 6%% dia pun sudah merasa bahwa dia sudah dapat karena dia mungkin hanya berkit 30% Tapi dia bisa 4% Nah itu k jadi lakukan boleh kaget so ini kemudian ya banyak juga yang melakukan ser ya seah enggak butuhlah jual barangnya engak jual dia engak mau beli ya itu banyak kita hanya megang-megang kalau misalnya ibu-ibu atau apa kalau kita lagi belanja seperti itu ya kita cuma lihat dan sebagainyais pindah mata kita kitaan jadi m s kita kalau harganya segini Gimana bapak bisa melepaskan apa kita diam saja Engak harus langsung kita Kesih lagiah Ini kebanyakan Gitu Ee kesalahan para negosiator itu yang tidak apa ya sehingga eh banyak penguru misalnya penguru yang dia lepaskan pad kan enggak semua peluru itu harus D lepaskan dan Enggak semua peluru yang harusnya setiap peluru yang kita lepas variabel yang kita berikan enggak ada yang gratis maka istilahnya e's go enggak ada yang gratis Makan Si enggak ada yang gratis jadi harus didapatkan minimal kalau saya lempar gua saya dapat satu yang utama yang saya mendapatkan nah seperti itu jadi di pikiran si negosiator harus demikian yang dia ee harus lakukan teman-teman sekalian nah ini Gambit awal ini lebih perangnya ya"

Transcript: "nah nah ini sudah masuk kepada strategik-strategiknya yaah ini ternyata pada saat saya bernegosiasi ini orangnya mengambil keputusan Apa yang harus saya lakukan Dia bukan orang pengambil keputusan kan sering kita jumpa kayak gini nah Saya biasanya ya namanya manusia ya dia bukan pengambil keputusan Ya saya berharap ya berarti saya berharap orang ini orang apa ya perantara saya saya beremu dengan pambil keputusan ya apa yang saya lakukan manusiajilah kita akuiatan dan sebagainya itu saya lakukan supaya apa kita ketemu dengan orang yang di atasnya dia yang mengambil keputusan tersebut Nah itu penting bagi saya untuk P saya melakukan negosiasi nah ternyata Apa karena orang seperti kita G bisa ngambil keputusan apaapun ya Kita kan bisa dia mau mau apaun dia e pasti akan nanya apaasanya dan sebagainya karena mungkin bukan menjadi ee apa ya bisa dikatakan otoritasnya dia nah ini penting sekali kalau ini g bagian tengah yang kedua adalah penurunan nilaian nah ini juga harus dipahami teman-teman ini yang sudah terjadi jadi J jangan kita harus apa ya jangan kita langsung di awal langsung ini ya E menjelaskan secara detail ini yang sering terjadi contoh misalnya ya saya selalu kalau misalnya bernegosiasi tentang suu pelatihan harganya Saya tidak akan apa namanya diil dulu sayaang harganya sekian ini ini gitu kenapa kalau nanti mereka kalau saya mereka ngitung-itung nah itu yang akhirnya mereka mengit harganya jadi nilai kita turun ya Ee simpelnya lagi waktu saya kerja di in konstruksi gitu kan ada ada orang bernego ya bernego dengan saya saya bilang e untuk perbaikan ini sekian ya saya harus mengatakan per sekian di awal saya gak mau mengatakan e Nti harus bayar berap engak saya sup ini nah Kenapa demikian karena kalau dia tahuara dia bisaghititu berpikirlah Ya tadinya dia memprediks kerj 30 hari misalnya kan itu renovasi dan sebagainya Ternyata saya bisa 2 minggu saya bisa menghemati dan sebagainya J Kenapa 2 minggu lah itu kan ahlian saya lah berarti kan saya bisa membuat yang orang itu 30 hari menjadi 20 hari misalnya nah itu kan berarti Jangan sampai kita penurunan nilai layanan seperti itu nahting the difference Nah ini apa maksudnya jangan kita apa ya Eh mengambil suatu e kompromi nah ini yang sering terjadi kita cepat mengambil satu Kom pas gini gini Nah itu engak bisa jangan cepat biarkan bahkan mengatakan gini biarkan kesepakatan itu apa namanya biarkan dia yang mengambil keputusannya sendiri gitu jadi saya enggak mau seolah-olah saya selalu akan ngajak kompromis engak Saya pasti akan berusaha untuk menahan diri ya makanyag Ini penting sebenarnya lebih ke kesabaran kita ya kalau kalau kita memang tahu ini adalah atau nilai besar yang kita dapatkan ya Nah kemudian handing invest dan deog t sudah Disinggung eh deog itu itu salah satu adalah menggunakan batna itu juga penting itu nah ini handing Inv itu kan sering G pada saat kita di tengah-tengah Ada Ada variabel misalnya 10 Ternyata kita variabel yang ke 10 9 sudah Jalan R kesepakatan variabel yang keed8 enggak datang Nah ini adalah awal mula terjadinya sesuatu apa yaitu tadi ketidak seepakatan itu Nah itu baru jangan kita berpikir bahwa itu sudah jadi orang Kanya siapa berpikir demikian Wah ini pasti sudah enggak bisa karenapa itu masih Inv inves ini masih punya alternatifalternatif yang bisa kita lakukan tapi biasanya saya Saya akan mencoba biasanya namanya Set as G jadi kita taruh aja dulu kumpulkan aja di suu tempat gitu Jadi kita bahas dulu ini ya Misalnya contoh selalu bahas harga jangan kita cuman harga tapi mulai ada sesuatu yang kita cari kesamaan-kesamaannya mereka Kenapa dia beli jasa kita kenapa dia beli produk kita nah dia juga dia juga berpikir Kenapa saya harusahkan produk dia dan sebagainya Kenapa saya jual produk ini kepada dia dan sebagainah itu yang coba kita mulai jangan langsung ujung-ujungnya adalah kita langsungulai dengan harga ya pasti ini gak akan efektif kita melakukannya Nah setelah baruuknya apa tadi sudah ada satu atau dua hal yang tidak tidakepakati Nah itu sudah mulai masuk Nah itu apa yang kita lakukan nah biasanya ini saya apa Saya coba untuk Gan apa namanya ganti suasana ya Pal parah biasanya ganti tim ya gan supaya mereka ini ya variabel yangan suasana atauan atau kita juga coba sesuatu yang kita misalnya biasanya saya lakukan K gitu waktu saya dengan Kara memang sudah masuk kepada tahap yang hampir tadi De De pun tadi ya itu juga masih bisa yang tadi saya katakan bisa menggunakan pi ketig enggak selalu ya gak selalu yang kita menggunakan ketig siapa Engak harus dari pihak luar bila dari perusahaan kita siapa yang mengambil keputusan tertinggi itu bisahat waktu terjadi waktu saya waktu Har tahun 8 itu kan terjadi kalau teman-teman tahu ya krisis Nah itu saya wak itu eh apa Sat 2. 000 at kita 16.000 semua harga bajet menjadi tinggi itu sudah kita mulai dari ada ada sampai dengan de itu pasti enggak akan dijadi itu program ya akhirnya Apa yang dilakukan adalah kita menggunakan dari jmannya langsung jadi yangyebut jadi yang di yang apa namanya di Indonesianya ini itu Ya dia gak bisa engak bisa memut karena itu sudah masuk kepada G akirnya mereka mereka menggunakan pihak di antara negara-negara itu pengambil keputusan akirnya Ya sudah jalan gitu kan bisa juga menggunakan orang lain yang tentu beraskan ya menggunakan mediator namanya atau menggunakan lembaga namanyaitor Nah itu bisa kita meng baik itu lembaga orangan kita bisa menggunakan itu dan terakhir adalah selaluukaran jadi jangan ada sesuatu yang apa ya yang gratis dan sebagainya"
Transcript: "nah yang terakhir adalah Gambit negosiasi nah iniah ser tem-eman ya good gu nanti ada yangenjual yang orang yang baik jahat dan sebag biasa ya Ken di awal diengah menggunakan tnik di akhir jug juga nah ini psikologinya sudah ya s itu sering saya menggambarkan seperti in kalau kita eh apa namanya E punya anakah ya dia kita bilang Oke nanti kamu kalau naik kelas kamu e akan pergi kar jalan-jalan sama tem-an kemudian dia naik kelas baik kemudian dia bilang saya naik kelas Oke kanir di ber kalau saya per O ya ya kayaknya butuh ini deh untuk beli oleh-oleh Nah dikasih nah terus kudian ini lagi menjelas lagi semakin dekat di sana kalau saya oleh-oleh tanpa tambahan baru kayaknya kurang ini nah dikasih lagi nah gigit semakin banyak dia dapat ngbling secara keseluruhan Nah itu banyak orang malukan ngbling gitu pel

judul kursus: How To Gain Trust
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: How To Gain Trust From Your Customer
lesson: How To Gain Trust From Your Customer
transkripsi: Transcript: "jadi saya kenalan dulu ya teman-teman nama saya Ari handyo saya sebagai seorang CST ini adalah certified sales trainer ya Eh saya juga seorang certified coach dari icf dan saya juga senang trading di di stock market ya jadi salah satu Keinginan saya tentunya ke depannya itu adalah kebutuhan hidup saya saya sudah bisa cover dari dividen dan juga kenaikan harga dari semua saham yang saya punya sekarang gitu ya Nah ini beberapa experience saya ya teman-teman saya sebagai founders dan juga CEO dari intras intrasnya adalah PT integrita sejati ini perusahaan yang bergerak di bidang people and business empowerment company ya jadi kebanyakan memang klien-klien saya itu adalah bank Farmasi ya teman-teman dan juga termasuk eh Airline ya dan saat ini saya sebagai seorang mentor di pintu inkubator dari sumareon gr dan juga di Indigo startup ini yang yang dibina oleh Telkom Indonesia dan juga sebagai bsnis expert ya di daya. id daya.id ini adalah eh milik daripada Bank BTPN ya teman-teman kalau tahu Bank BTPN Saya yakin teman-teman di sini Mungkin banyak yang pakai jenius ya Nah jenius itu miliknya Bank BTPN dan ya inilah sekilas ya mengenai saya nanti kalau saya bacain satu-satu waktu kita habis ya tapi Intinya saya sebagai seorang trainer sudah kurang lebih hampir tahun ini tahun ke-30 saya jadi seorang trainer ya dari zaman masih kuliah Sudah mulai ngajar gitu ya lalu sebagai seorang coach saya ngambil sertifikasi coach itu tahun 2009 Berarti sekarang Sudah berapa tahun ya 14 tahun kurang lebih ya teman-teman ya Jadi sudahah cukup lama l Nah itu sekilas ya experience saya dan ini adalah sertifikasi saya saya sebagai associate certified coach dari icf juga ctified Sal trainer tadi juga certified NLP pracer dari American board of NLP dan company saya sekarang kami juga sudah membuat program sertifikasi NLP dari American board of NLP ya Jadi ini salah satu asosiasi NLP yang menurut saya kalau buat saya ya saya sudah banyak ke beberapa asosiasi NLP saya lihat American board ini buat saya itu yang paling tertata rapi gitu ya teman-teman ya makanya kenapa Eh saya akhirnya apply untuk bisa mendapatkan licens dari American board of NLP supaya bisa menerbitkan sertifikasi dan juga certified sales Star inventory assesor ya dari power up success jadi sales ST inventory ini adalah assessment khusus untuk sales dan ini saya jarang sekali bahkan hampir gak pernah ngelihat ya teman-teman ya Baru kali ini dan saya juga appl dengan power up success dari Malaysia sebagai pemilik daripada SSA ini untuk menjadi country dealer di Indonesia ya jadi Kalau teman-teman yang one day ada yang tertarik Saya pengin Saya pengin Pak bisa diases nih kemampuan saya menjual Bole silakan hubungi Pak Hin ya nanti Pak Hin akan bisa memberikan Anda secara detailnya ya Nah inilah sekilas ya karena saya hobi belajar teman-teman saya sampai belajar yang namanya juga Chinese metapysics Jadi kalau teman-teman kasih saya tanggal lahir dengan jam lahir gitu ya saya bisa hitung bukan hitung saya tinggal masukin aja ke software-nya itu bisa tahu ya kira-kira destiny-nya seseorang itu seperti apa itu saking senangnya Saya belajar ya jadi semua saya pelajari teman-teman Ya ini yang namanya bazi practitional Nah itu kira-kira sekilas mengenai saya ini Linkin saya ee apa namanya Instagram saya dan juga tiktok saya enggak punya tiktok pribadi tapi tiktok dari company ya Oke jadi ini sekilas mengenai saya teman-teman nah jadi tadi pak Usin sudah cerita ya banyak mengenai trust nah cuman Saya biasanya Saya pengin tambahin sedikit aja nih teman-teman ya supaya kita punya perspektif yang sama dulu apa sih yang maksudnya trust nah yo mungkin teman-teman di sini sebelum saya lari ke sana Boleh enggak ketik dulu buat Ana trust itu apa sih silakan kalau buat teman-teman teras itu apa sih artinya boleh diketik aja teman-teman supaya kita saling belajar satu sama lain ya By the way Malam ini saya enggak ngajarin teman-teman ya tapi kita saling belajar ya teman-teman karena saya percaya teman-teman juga punya pengalaman yang baik yang bisa disharingkan jadi kita sama-sama saling belajar Nah boleh teman-teman ketik di di chat menurut teman-teman trust itu apa sih silakan ggak ada jawaban salah Gak ada jawaban benar ya semuanya sangat-sangat dapat dipercaya itu itu bukan artinya Pak itu terjemahannya ya Pak ya jadi oh ada action tidak hanya perkataan kata Pak her Oke trust memberikan berharga kata Pak Husin ya oke Ada kepercayaan mengandalkan ya ya Jadi hati-hati ya teman-teman ya kalau teman-teman ditanya ya apa sih artinya nilai apa artinya value itu jawabannya bukan nilai ya teman-teman ya karena Kalau ada jawab nilai itu artinya menerjemahkan bukan artinya gitu ya Nah teras itu bisa mengungkap sesuatu tanpa rasa takut nah mantap gitu dong ya ada share-nya nih dipercaya sehingga customer repeat order Waduh ini Pak Bak atau ibu As nih ya udah langsung mindsetnya repeat order good Saya senang ya karena kalau ada repeat order itu paling enak ya saya tuh jujur ya Saya paling senang itu dap repeat order ketimbang harus nyari apa Klien baru itu kalau buat saya ya karena repeat order itu kerjanya jauh lebih ringan teman-teman Aduh Kalau klien baru ya effortnya lebih besar gitu ya dan juga biayanya lebih mahal kalau secara cost ya secara secara biaya itu lebih mahal nah oke"

judul kursus: How To Gain Trust
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: What is Trust ?
lesson: What is Trust ?
transkripsi: Transcript: "ini ya teman-teman ya saya ngambil dari Cambridge dictionary Wah ini gayanya saya kayak sering baca sering baca kamus ya padahal Baru kali ini nih saya baca Cambridge dictionary ini teman-teman gara-gara supaya saya engak salah perspektif juga mengenai trust ya jadi katanya Cambridge dictionary ini ya trust itu adalah to believe that someone is good Nah sekarang pertanyaan saya satu nih ke teman-teman to bel bel itu artinya apa teman-teman Jangan jaab apa jangan jawab percaya loh ya itu terjemahan loh Nah kalau buat teman-teman to believe bel itu apa teman-teman menurut teman-teman ingat ya jangan jawab percaya ya Karena percaya itu adalah terjemahan daripada belief nah tapi artinya belief itu apa silakan teman-teman di sini kan dibilang to believe that someone is good Nah sekarang pertanyaannya Apa artinya beli Nah ini kayaknya teman-teman mulai bingung nih soalnya lama nih enggak ada yang belum ada yang ngetik nih saya kasih hint ya teman-teman ya Apa artinya belief ya itu saya belajar dari guru saya di di NLP yang dari American board of NLP namanya Ted James ya teman-teman jadi dia menjelaskan dengan sangat baik sekali ya jadi belief itu artinya adalah sesuatu yang kita anggap benar wes Mantap benar Pak Kresna ya jadi sesuatu yang kita anggap benar itu adalah namanya belief ya teman-teman ya jadi masalah itu benar atau salah Pak Tapi itu kan salah ya makanya balik lagi benar salah itu sangat relatif ya teman-teman Tergantung daripada perspektif seseorang ya kan sama kalau teman-teman sering sering kalau kita lihat kita saling berhadapan begini kalau saya tanya teman-teman sekarang yang saya angkat tangan kiri apa tangan kanan mungkin sebagian teman-teman menjawab tangan kiri betul ya tapi saya bilang ini tangan kanan dan kita akan berdebat sampaiak selesai-selesai tentang yang mana yang benar Nah jadi teman-teman itulah belief belief itu artinya sesuatu hal yang kita anggap benar Oke jadi dengan kata lain kita menganggap benar bahwa seseorang itu baik Nah itu adalah terust dan juga jujur dan dia tidak akan HAM itu kan artinya apa HAM itu mencelakai kita ya atau sesuatu itu aman dan reliable reliable itu rely itu kan bisa diandalkan ya teman-teman ya nah jadi kalau menurut Cambridge inilah artinya daripada Trust nah cuma pertanyaan saya satu teman-teman menurut teman-teman Seberapa penting dari level 1 sampai l lima itu sangat penting satu sangat tidak penting yang namanya trust dalam menjual nah y silakan menurut pendapatnya teman-teman satu sangat tidak penting lma sangat penting silakan Pak Kelvin bilang l teman-teman yang lain Paki bilang l silakan teras lima kalau enggak ada trust enggak akan bisa menjual nah good ya Ada Lagi Enggak ada Oke kalau enggak ada sekarang saya tanya nih begini teman-teman Saya punya teman ya yang saya kenal sudah sangat lama lah teman-teman ya sudah sangat lama tiba-tiba dia datang ke saya ngobrol ya jadi teman ini teman yang lama ya dan Kalau Anda bilang saya percaya sama dia Ya tentu saya percaya sama dia Ya karena orangnya orang baik ya teman-teman ya dan juga orangnya itu juga Hum ya pokoknya ini teman Baiklah ya teman baik gitu ya dia datang ke saya dan dia menawarkan saya produk Asuransi gitu Ya nah tapi pertanyaannya adalah saya gak mau teman-tan saya gak beli padahal kalau-eman bilang kalau menj pting ya ya nomor lima nih di pentingnya tapi ya ini teman saya ini saya trust teman-teman tapi saya enggak beli dari dia nah kira-kira menurut teman-teman Kenapa kok saya katanya teras sama dia tapi kenapa saya enggak beli ya Nah ada mungkin teman-teman yang mau sharing menurut teman-teman kira-kira kenapa ya silakan diketik di kolom chat kita diskusi aja ya teman-teman ya Kak kalau menurut teman-teman Kenapa Ayo silakan Nah tadi ada yang Saya dengar tadi saya lihat ada yang agen asuransi juga ya Pak Ken ya tadi atau Pak Kelvin ya tadi ya yang saya lihat ya Nah boleh gak mungkin pakelvin atau Pak juga punya pengalaman begitu ini teman baik saya l Pak saya tawar gak mau beli Pak Nah adaak begitu Pak Ken ya tadi ya insurance AG juga ya good Nah bolehak mungk Pak Ken tidak ada sens atau tidak ada S ofcy UNT Meli Oke good Yat berarti harus diate Pak S emgencyya untuk dia beli ya good thank you pakai ini buat buat insightnya terust hanya kepada orangnya bukan produk atau jasa yang ditawarkan yes pak k juga Good banget nih jawabannya ya jadi terustnya cuma kepada orangnya bukan kepada produk atau jasa yang ditawarkan bisa juga Betul ya Ada lagi enggak yang lain teman-teman Nah ada lagi engak yang lain ya hampir hampir benar ya Alasannya kenapa saya tidak membeli dari dia ada alasannya lagi satu lagi ya Ini Pak Kais sudah ini mudah-mudah benar ya Pak Kais Ya itu sudah 9,9% mendekati jawaban benar saya ya dari sisi saya ya gitu Kenapa saya tidak membeli Nah nanti saya akan cerita teman-eman ya jadi"

judul kursus: How To Gain Trust
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Key Components Of Trust
lesson: Key Components Of Trust
transkripsi: Transcript: "ada beberapa kunci ya teman-teman komponen dari trust nah ini yang teman-teman harus pahami Oke jadi yang sebagian tadi Pak Husin menyebutnya sebagai kompetensi di sini saya menyebutnya sebagai kunci komponen untuk yang namanya trust Yang pertama apa teman-teman yang pertama adalah reliability Oke jadi teman-teman tentunya pada saat pada saat apa namanya kita mau membeli dari seseorang semua dari teman-teman sepakat bahwa trust itu penting Nah betul sekali ya trust dari dari sisi mananya dulu gitu ya Nah tadi disebutkan Oh ya saya teras dengan orangnya betul Ya nah tapi teman-teman karena saya saya percaya teman saya ini tidak membohongi saya tidak menipu saya itu saya percaya teman-teman Cuma yang saya enggak bisa percaya dari ini adalah reliability-nya jadi saya enggak merasa teman-teman bahwa teman saya ini akan bisa seperti teman saya yang satu lagi ya yang juga jualan produk asuransi yang di mana Saya biasanya tuh membeli dari teman saya yang si B lah misalnya ya Jadi yang nawarin saya nih si A nih gitu ya tapi saya tuh sebelumnya sudah beli produk Asuransi juga dari si B gitu dan kenapa saya tetap membeli dari si B Kenapa bukan dari si A nah salah satunya adalah faktor reliability karena teman saya yang a ini teman ya teman-teman saya bisa percaya orangnya cuman yang saya enggak bisa percaya itu bahwa dia akan serius di bisnis insurance yang dia jalankan atau dia bangun nah jadi saya enggak merasa saya bisa rely on dia dong nanti kalau saya ada klaim gimana Siapa yang bantu saya ngurus ya kan Di rumah sakit lagi lagi bingung gitu kan Terus nanti belum lagi kalau insurance minta dokumen a dokumen B ya hasil ini hasil itu tanda tangan dokter Siapa yang ngurus gitu kan Ya teman-teman ya Nah tentu karena saya enggak bisa percaya dengan yang teman S ini Ya tentu saya tolak ya teman bukan tolak lah ya saya apa ya saya tidak membeli dari dia Nah itu jadi nomor satu harus bisa diandalkan tentunya orang ini ya Nah terus yang kedua ya teman-teman ya Nah ini teman-teman perlu paham nih jadi kalau teman Anda enggak beli dari Anda Anda perlu paham ya Apakah eh dia itu jangan-jangan karena dia merasa bahwa anda itu tidak reliable nah bisa juga ini yang pertama baru ya teman-teman nanti yang namanya key daripada gain trust ini ya teman-teman ini sangat-sangat berhubungan dengan values daripada si Nah makanya teman-teman kalau mau jualan mesti ngerti dulu valuesnya daripada customer apa prospek yang anda sedang tawarin ini apa gitu ya karena values itu akan menentukan ya teman-teman ya dia akan membeli apa tidak dari Anda nanti saya tanya lagi apa artinya values ya teman-teman ya kalau ada yang mau ngetik Boleh silakan di kolom chat Nah yang kedua Hesty Oke Hesty ini Tentunya adalah kejujuran Jadi apakah orang ini mengatakan hal yang jujur nah teman saya Hesti lulus tadi yang teman saya yang a ini Hesti dia lulus ya karena saya tahu dia bukan tipal orang yang suka bohong gitu ya kalau dia salah menjelaskan kepada saya pun saya yakin dia bukan karena sengaja cuma karena karena dia belum terlalu lama di industri asuransi Jadi mungkin dia gak terlalu paham gitu ya tem-an ya Terus yang kedua di Ben Le bes yang dikeluarkan manak nah ini teman-teman k di sini senior-senior semua ini luar biasa ya Nah terus yang ketig masah integr apagr Yar ini ditjemah adaal ada e ya Tem ya Jadi ada e itu arti kita berbisnis kan ada etikan yaulak tem-anak orang Bil berbisis yang P asal yait tapi ada orang juga yang berbisnis memegang etika ya contoh ya kan tadi saya bilang sama teman-teman teman-teman saya punya produk namanya salestar inventory kalau teman-teman tertarik untuk menggunakan salestar inventory maka silakan hubungi Pak Husin sebagai rekan saya di pasar mentor itu namanya integrity teman-teman etika ya teman-teman ya jadi bukannya kalau teman-teman ya kalau ada yang mau sales inventory silakan Ini nomor handphone saya Ini email saya ini website saya ini kantor saya silakan hubungi saya nah itu adalah kalau buat saya unetical karena kenapa Karena saya punya partner gitu ya yang di mana Saya bekerja sama ya tentunya Itu adalah sebuah bentuk dari integrity Oke saya ngajar teman-teman atau atau saya jualan misalnya ya terus saya jualan ke si a ini tapi saya ngebocorin Rahasianya si B yang di mana itu juga Klien saya nah itu artinya saya enggak punya integriti ya Jadi kadang-kadang ada klien saya tuh yang suka mancing-mancing teman-teman mancing saya begini Pak itu kalau yang perusahaan itu gimana tuh dia tuh rahasianya apa tuh pak dia kok bisa team sales-nya bisa besar begitu ya saya cuma bilang sama dia satu Ibu kalau mau tahu rahasianya cuman satu Bu yaitu Rahasianya adalah karena orangnya hire saya gitu ya teman-teman ya saya bercandanya begitu ya karena artinya saya punya integriti dong Masa saya ngasih tahu rahasia perusahaan B ke perusahaan a teman-teman karena saya Saya tahu rahasia perusahaan B ya itu namanya Saya tidak punya integrti dan anda jangan salah loh perusahaan a ini kadang-kadang juga ngetes karena dia mau tahu jangan sampai dia punya masalah di company dia dia cerita ke saya Saya cerita keluar ya teman-teman ya Nah itu juga salah satu hal yang kita perlu pahami Terus yang kelima keempat teman-teman konsistensi nah ini juga satu nih teman-teman Ya jadi hari ini teman-teman kenapa ada beberapa orang ya sampai hari ini ini kadang-kadang saya bingung ya kayak saya punya klien satu ya teman-teman ya saya bantu dia ini bisnisnya dari cuma satu yaitu sparep Dia jualan sparep kendaraan ya distributor cukup besar ya teman-teman ya sampai dia punya bisnis sekarang sudah ada lima ya sudahah punya kafe punya eh Cloud kitchen Punya apagi ya Punya sampai punya jasa tenaga kerja ya teman-teman ya ini ini Klien saya ini meemang orangnya hobi bisnis ya dia bukan nya kekurangan uang gitu tapi orangnya meang hobi bisnis nah saya kadang suka bilang sama dia saya bilang Pak Coba deh kamu sekali seekali ya H trainer lain atau coach lain untuk bantu your company supaya ada ada ada sisi pandang yang lain nah dia tuhak gak pernah mau teman-teman jadi dia bilang sama saya kalau ada trainer atau coach lain boleh tapi kalau bisa Kamu yang pilih aja siapa yang menurut kamu cocok untuk bantu saya gitu ya nah jadi teman-teman setelah saya gali-gali Kenapa kok dia selalu begitu perilakunya kepada saya karena satu karena dia melihat konsistensi saya teman-teman dia bisa mempercayai konsistensi saya artinya saya di di industri training di industri pelatihan pengembangan manusia dan juga bisnis itu sudah sudah lama dan saya konsisten ya saya enggak tiba-tiba hari ini dagang dagang apa namanya dagang Sayur besok tiba-tiba saya dagang yang lain besok dagang lagi ke dia dagang lain enggak Saya dari dulu ke dia datangnya Ya dagangnya ini gitu ya teman-teman ya yaitu people and business development ya jadi konsistensi itu salah satu key Anda membangun trust Anda pernah enggak ada teman yang hari ini datang dia jualan Sayur besok datang jualan daging besok datang jualan asuransi besok lagi datang jualan produk MLM besok lagi datang dia jualan bahan bangunan ya kan Terus dia tiap kali datang barangnya beda-beda ya teman-teman ya Anda kira-kira bisa percaya enggak orang ini benar-benar memahami produk yang dia jual Yes kalau orang itu usianya dibaah 30 tahun saya bisa maklum tapi kalau ah 40 tahun ke atas masih begitu ya itu artinya susah dipegang konsistensinya nah yang kelima adalah kompeten ya orang ini kompetens enggak di area di mana dia eh menawarkan produknya nah ini teman-teman juga harus paham ya Jadi kalau ada orang jadi ada teman-teman saya punya klien di perbankan terutama ya ada training dia cuma ngomong sama saya Wah saya kemarin ada training begini-begini ya tapi dia tidak menggunakan jasa saya Kenapa karena dia tahu bahwa itu di luar itu di luar kompetensi saya dan saya enggak tersinggung ya teman-teman karena saya tahu gitu loh dia memilih orang lain karena dia percaya orang itu punya kompetensi lebih baik dan kompetensi mengajar itu buat dia lebih penting ketimbang eh Apa hubungan baik ya teman-teman ya dan yang keenam mutual respect jadi harus bisa saling menghormati ya Jadi kalau klien dengan kita ya teman-teman Anda enggak bisa saling menghormati atau ginilah Ya anda mungkin ini ada yang paling lucu ya teman-teman ya jadi saya punya teman juga seorang coach dia punya prinsip ya bahwa dia itu harus di atas daripada kliennya nah ini ini ya Ini masing-masing orang beda-beda ya tapi saya melihat teman saya begini Kay nah sehingga ada beberapa kli dia itu yang akhirnya memutuskan untuk tidak menggunakan jasa dia lagi kenapa Waktu itu saya perah tanya dengan mantan k sih iniurach yang bagus gitu kan Ini bilang karena saya tidak sukaa diaang diaahach teman-teman ya konsepnya icf bahwa antara coachi dengan coach itu adalah setara gitu ya bukan siapa lebih pintar gitu ya Nah ini contoh ya Jadi ada mutual respect saling menghormati ya teman-teman lalu yang berikutnya teman-teman teras yang berikutnya adalahnya adalah komunikasi yang baik ya Jadi ada sebuah keterbukaan ada komunikasi yang baik ya sehingga akhirnya tentu menciptakan sebuah keterbukaan nah ini tadi juga pakin sudah cerita ya nah jadi teman-teman Oh yang kedelapan bisa diprediksi yang terakhir ya ya bisa diprediksi ya teman-teman jadi artinya gini loh Oh teman-teman itu bisa dihubungi kalau misalnya contoh dalam kondisi yang dia membutuhkan ya kalau teman-teman misalkan ternyata berhalangan teman-teman bisa memberikan alternatif lain atau atau solusi yang lain ataupun orang yang lain yang bisa membantu dia Nah itu kan artinya bisa diprediksi teman-teman dan juga behavior-nya teman-teman atau respons-nya teman-teman itu juga bisa bisa diprediksi ya Nah ini saya cerita satu nih teman-teman ya kemarin kakak saya itu ke dokter ya teman-teman ya Kakak saya punya masalah kena kanker payudara oke terus tiba-tiba ya dokternya ini janji operasinya jam 5 sore sampai jam 11 malam dokternya engak operasi-operasi gitu ya teman-teman tahu ya orang kalau mau operasi itu harus puasa ya kan jadi kalau udah puasa sampai jam teman-teman Ini disuruh tambah lagi sampai jam 11. kan waduh rasanya gimana gitu ya nah jadi setelah itu teman apa namanya kakak saya ini komplain dong sama dokternya dok kan tadi janjinya jam 5 eh dokternya behaviornya gimana malah marah-marah teman-teman jadi enggak bisa diprediksi waktu konsultasi baik-baik tiba-tiba Waktu dibilang dok ini ah jam 11. malam l dok Kapan mau dioperasi terus behaviornya si dokter itu marah-marah langsung saat itu juga Kakak Saya memutuskan batal operasi teman-teman ya cancel langsung pulang ke rumah Besok cari dokter lain gitu ya Nah ini contoh ya teman-teman ya si dokter itu kehilangan yang namanya pasien ya pasien kan adalah customer ya teman-teman ya Nah kenapa ya balik lagi karena si dokter ini behaviornya enggak bisa di enggak bisa diprediksi kita mau kita ngomong ke dia sedikit dia marah teman-teman Nah itu juga tentunya akan menghilangkan Tras jadi trust itu langsung hilang ya teman-teman ya padahal waktu konsultasi itu kakak saya punya trust yang sangat tinggi dengan dokter ini begitu masalah keedel ini terjadi langsung teras itu hilang dan langsung dia memutuskan untuk tidak jadi operasi dengan dokter ini"

judul kursus: How To Gain Trust
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Understand Your Clients's Values
lesson: Understand Your Clients's Values
transkripsi: Transcript: "ada beberapa kunci ya teman-teman komponen dari trust nah ini yang teman-teman harus pahami Oke jadi yang sebagian tadi Pak Husin menyebutnya sebagai kompetensi di sini saya menyebutnya sebagai kunci komponen untuk yang namanya trust Yang pertama apa teman-teman yang pertama adalah reliability Oke jadi teman-teman tentunya pada saat pada saat apa namanya kita mau membeli dari seseorang semua dari teman-teman sepakat bahwa trust itu penting Nah betul sekali ya trust dari dari sisi mananya dulu gitu ya Nah tadi disebutkan Oh ya saya teras dengan orangnya betul Ya nah tapi teman-teman karena saya saya percaya teman saya ini tidak membohongi saya tidak menipu saya itu saya percaya teman-teman Cuma yang saya enggak bisa percaya dari ini adalah reliability-nya jadi saya enggak merasa teman-teman bahwa teman saya ini akan bisa seperti teman saya yang satu lagi ya yang juga jualan produk asuransi yang di mana Saya biasanya tuh membeli dari teman saya yang si B lah misalnya ya Jadi yang nawarin saya nih si A nih gitu ya tapi saya tuh sebelumnya sudah beli produk Asuransi juga dari si B gitu dan kenapa saya tetap membeli dari si B Kenapa bukan dari si A nah salah satunya adalah faktor reliability karena teman saya yang a ini teman ya teman-teman saya bisa percaya orangnya cuman yang saya enggak bisa percaya itu bahwa dia akan serius di bisnis insurance yang dia jalankan atau dia bangun nah jadi saya enggak merasa saya bisa rely on dia dong nanti kalau saya ada klaim gimana Siapa yang bantu saya ngurus ya kan Di rumah sakit lagi lagi bingung gitu kan Terus nanti belum lagi kalau insurance minta dokumen a dokumen B ya hasil ini hasil itu tanda tangan dokter Siapa yang ngurus gitu kan Ya teman-teman ya Nah tentu karena saya enggak bisa percaya dengan yang teman S ini Ya tentu saya tolak ya teman bukan tolak lah ya saya apa ya saya tidak membeli dari dia Nah itu jadi nomor satu harus bisa diandalkan tentunya orang ini ya Nah terus yang kedua ya teman-teman ya Nah ini teman-teman perlu paham nih jadi kalau teman Anda enggak beli dari Anda Anda perlu paham ya Apakah eh dia itu jangan-jangan karena dia merasa bahwa anda itu tidak reliable nah bisa juga ini yang pertama baru ya teman-teman nanti yang namanya key daripada gain trust ini ya teman-teman ini sangat-sangat berhubungan dengan values daripada si Nah makanya teman-teman kalau mau jualan mesti ngerti dulu valuesnya daripada customer apa prospek yang anda sedang tawarin ini apa gitu ya karena values itu akan menentukan ya teman-teman ya dia akan membeli apa tidak dari Anda nanti saya tanya lagi apa artinya values ya teman-teman ya kalau ada yang mau ngetik Boleh silakan di kolom chat Nah yang kedua Hesty Oke Hesty ini Tentunya adalah kejujuran Jadi apakah orang ini mengatakan hal yang jujur nah teman saya Hesti lulus tadi yang teman saya yang a ini Hesti dia lulus ya karena saya tahu dia bukan tipal orang yang suka bohong gitu ya kalau dia salah menjelaskan kepada saya pun saya yakin dia bukan karena sengaja cuma karena karena dia belum terlalu lama di industri asuransi Jadi mungkin dia gak terlalu paham gitu ya tem-an ya Terus yang kedua di Ben Le bes yang dikeluarkan manak nah ini teman-teman k di sini senior-senior semua ini luar biasa ya Nah terus yang ketig masah integr apagr Yar ini ditjemah adaal ada e ya Tem ya Jadi ada e itu arti kita berbisnis kan ada etikan yaulak tem-anak orang Bil berbisis yang P asal yait tapi ada orang juga yang berbisnis memegang etika ya contoh ya kan tadi saya bilang sama teman-teman teman-teman saya punya produk namanya salestar inventory kalau teman-teman tertarik untuk menggunakan salestar inventory maka silakan hubungi Pak Husin sebagai rekan saya di pasar mentor itu namanya integrity teman-teman etika ya teman-teman ya jadi bukannya kalau teman-teman ya kalau ada yang mau sales inventory silakan Ini nomor handphone saya Ini email saya ini website saya ini kantor saya silakan hubungi saya nah itu adalah kalau buat saya unetical karena kenapa Karena saya punya partner gitu ya yang di mana Saya bekerja sama ya tentunya Itu adalah sebuah bentuk dari integrity Oke saya ngajar teman-teman atau atau saya jualan misalnya ya terus saya jualan ke si a ini tapi saya ngebocorin Rahasianya si B yang di mana itu juga Klien saya nah itu artinya saya enggak punya integriti ya Jadi kadang-kadang ada klien saya tuh yang suka mancing-mancing teman-teman mancing saya begini Pak itu kalau yang perusahaan itu gimana tuh dia tuh rahasianya apa tuh pak dia kok bisa team sales-nya bisa besar begitu ya saya cuma bilang sama dia satu Ibu kalau mau tahu rahasianya cuman satu Bu yaitu Rahasianya adalah karena orangnya hire saya gitu ya teman-teman ya saya bercandanya begitu ya karena artinya saya punya integriti dong Masa saya ngasih tahu rahasia perusahaan B ke perusahaan a teman-teman karena saya Saya tahu rahasia perusahaan B ya itu namanya Saya tidak punya integrti dan anda jangan salah loh perusahaan a ini kadang-kadang juga ngetes karena dia mau tahu jangan sampai dia punya masalah di company dia dia cerita ke saya Saya cerita keluar ya teman-teman ya Nah itu juga salah satu hal yang kita perlu pahami Terus yang kelima keempat teman-teman konsistensi nah ini juga satu nih teman-teman Ya jadi hari ini teman-teman kenapa ada beberapa orang ya sampai hari ini ini kadang-kadang saya bingung ya kayak saya punya klien satu ya teman-teman ya saya bantu dia ini bisnisnya dari cuma satu yaitu sparep Dia jualan sparep kendaraan ya distributor cukup besar ya teman-teman ya sampai dia punya bisnis sekarang sudah ada lima ya sudahah punya kafe punya eh Cloud kitchen Punya apagi ya Punya sampai punya jasa tenaga kerja ya teman-teman ya ini ini Klien saya ini meemang orangnya hobi bisnis ya dia bukan nya kekurangan uang gitu tapi orangnya meang hobi bisnis nah saya kadang suka bilang sama dia saya bilang Pak Coba deh kamu sekali seekali ya H trainer lain atau coach lain untuk bantu your company supaya ada ada ada sisi pandang yang lain nah dia tuhak gak pernah mau teman-teman jadi dia bilang sama saya kalau ada trainer atau coach lain boleh tapi kalau bisa Kamu yang pilih aja siapa yang menurut kamu cocok untuk bantu saya gitu ya nah jadi teman-teman setelah saya gali-gali Kenapa kok dia selalu begitu perilakunya kepada saya karena satu karena dia melihat konsistensi saya teman-teman dia bisa mempercayai konsistensi saya artinya saya di di industri training di industri pelatihan pengembangan manusia dan juga bisnis itu sudah sudah lama dan saya konsisten ya saya enggak tiba-tiba hari ini dagang dagang apa namanya dagang Sayur besok tiba-tiba saya dagang yang lain besok dagang lagi ke dia dagang lain enggak Saya dari dulu ke dia datangnya Ya dagangnya ini gitu ya teman-teman ya yaitu people and business development ya jadi konsistensi itu salah satu key Anda membangun trust Anda pernah enggak ada teman yang hari ini datang dia jualan Sayur besok datang jualan daging besok datang jualan asuransi besok lagi datang jualan produk MLM besok lagi datang dia jualan bahan bangunan ya kan Terus dia tiap kali datang barangnya beda-beda ya teman-teman ya Anda kira-kira bisa percaya enggak orang ini benar-benar memahami produk yang dia jual Yes kalau orang itu usianya dibaah 30 tahun saya bisa maklum tapi kalau ah 40 tahun ke atas masih begitu ya itu artinya susah dipegang konsistensinya nah yang kelima adalah kompeten ya orang ini kompetens enggak di area di mana dia eh menawarkan produknya nah ini teman-teman juga harus paham ya Jadi kalau ada orang jadi ada teman-teman saya punya klien di perbankan terutama ya ada training dia cuma ngomong sama saya Wah saya kemarin ada training begini-begini ya tapi dia tidak menggunakan jasa saya Kenapa karena dia tahu bahwa itu di luar itu di luar kompetensi saya dan saya enggak tersinggung ya teman-teman karena saya tahu gitu loh dia memilih orang lain karena dia percaya orang itu punya kompetensi lebih baik dan kompetensi mengajar itu buat dia lebih penting ketimbang eh Apa hubungan baik ya teman-teman ya dan yang keenam mutual respect jadi harus bisa saling menghormati ya Jadi kalau klien dengan kita ya teman-teman Anda enggak bisa saling menghormati atau ginilah Ya anda mungkin ini ada yang paling lucu ya teman-teman ya jadi saya punya teman juga seorang coach dia punya prinsip ya bahwa dia itu harus di atas daripada kliennya nah ini ini ya Ini masing-masing orang beda-beda ya tapi saya melihat teman saya begini Kay nah sehingga ada beberapa kli dia itu yang akhirnya memutuskan untuk tidak menggunakan jasa dia lagi kenapa Waktu itu saya perah tanya dengan mantan k sih iniurach yang bagus gitu kan Ini bilang karena saya tidak sukaa diaang diaahach teman-teman ya konsepnya icf bahwa antara coachi dengan coach itu adalah setara gitu ya bukan siapa lebih pintar gitu ya Nah ini contoh ya Jadi ada mutual respect saling menghormati ya teman-teman lalu yang berikutnya teman-teman teras yang berikutnya adalahnya adalah komunikasi yang baik ya Jadi ada sebuah keterbukaan ada komunikasi yang baik ya sehingga akhirnya tentu menciptakan sebuah keterbukaan nah ini tadi juga pakin sudah cerita ya nah jadi teman-teman Oh yang kedelapan bisa diprediksi yang terakhir ya ya bisa diprediksi ya teman-teman jadi artinya gini loh Oh teman-teman itu bisa dihubungi kalau misalnya contoh dalam kondisi yang dia membutuhkan ya kalau teman-teman misalkan ternyata berhalangan teman-teman bisa memberikan alternatif lain atau atau solusi yang lain ataupun orang yang lain yang bisa membantu dia Nah itu kan artinya bisa diprediksi teman-teman dan juga behavior-nya teman-teman atau respons-nya teman-teman itu juga bisa bisa diprediksi ya Nah ini saya cerita satu nih teman-teman ya kemarin kakak saya itu ke dokter ya teman-teman ya Kakak saya punya masalah kena kanker payudara oke terus tiba-tiba ya dokternya ini janji operasinya jam 5 sore sampai jam 11 malam dokternya engak operasi-operasi gitu ya teman-teman tahu ya orang kalau mau operasi itu harus puasa ya kan jadi kalau udah puasa sampai jam teman-teman Ini disuruh tambah lagi sampai jam 11. kan waduh rasanya gimana gitu ya nah jadi setelah itu teman apa namanya kakak saya ini komplain dong sama dokternya dok kan tadi janjinya jam 5 eh dokternya behaviornya gimana malah marah-marah teman-teman jadi enggak bisa diprediksi waktu konsultasi baik-baik tiba-tiba Waktu dibilang dok ini ah jam 11. malam l dok Kapan mau dioperasi terus behaviornya si dokter itu marah-marah langsung saat itu juga Kakak Saya memutuskan batal operasi teman-teman ya cancel langsung pulang ke rumah Besok cari dokter lain gitu ya Nah ini contoh ya teman-teman ya si dokter itu kehilangan yang namanya pasien ya pasien kan adalah customer ya teman-teman ya Nah kenapa ya balik lagi karena si dokter ini behaviornya enggak bisa di enggak bisa diprediksi kita mau kita ngomong ke dia sedikit dia marah teman-teman Nah itu juga tentunya akan menghilangkan Tras jadi trust itu langsung hilang ya teman-teman ya padahal waktu konsultasi itu kakak saya punya trust yang sangat tinggi dengan dokter ini begitu masalah keedel ini terjadi langsung teras itu hilang dan langsung dia memutuskan untuk tidak jadi operasi dengan dokter ini"

judul kursus: How To Gain Trust
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Transcript: "jadi saya kenalan dulu ya teman-teman nama saya Ari handyo saya sebagai seorang CST ini adalah certified sales trainer ya Eh saya juga seorang certified coach dari icf dan saya juga senang trading di di stock market ya jadi salah satu Keinginan saya tentunya ke depannya itu adalah kebutuhan hidup saya saya sudah bisa cover dari dividen dan juga kenaikan harga dari semua saham yang saya punya sekarang gitu ya Nah ini beberapa experience saya ya teman-teman saya sebagai founders dan juga CEO dari intras intrasnya adalah PT integrita sejati ini perusahaan yang bergerak di bidang people and business empowerment company ya jadi kebanyakan memang klien-klien saya itu adalah bank Farmasi ya teman-teman dan juga termasuk eh Airline ya dan saat ini saya sebagai seorang mentor di pintu inkubator dari sumareon gr dan juga di Indigo startup ini yang yang dibina oleh Telkom Indonesia dan juga sebagai bsnis expert ya di daya. id daya.id ini adalah eh milik daripada Bank BTPN ya teman-teman kalau tahu Bank BTPN Saya yakin teman-teman di sini Mungkin banyak yang pakai jenius ya Nah jenius itu miliknya Bank BTPN dan ya inilah sekilas ya mengenai saya nanti kalau saya bacain satu-satu waktu kita habis ya tapi Intinya saya sebagai seorang trainer sudah kurang lebih hampir tahun ini tahun ke-30 saya jadi seorang trainer ya dari zaman masih kuliah Sudah mulai ngajar gitu ya lalu sebagai seorang coach saya ngambil sertifikasi coach itu tahun 2009 Berarti sekarang Sudah berapa tahun ya 14 tahun kurang lebih ya teman-teman ya Jadi sudahah cukup lama l Nah itu sekilas ya experience saya dan ini adalah sertifikasi saya saya sebagai associate certified coach dari icf juga ctified Sal trainer tadi juga certified NLP pracer dari American board of NLP dan company saya sekarang kami juga sudah membuat program sertifikasi NLP dari American board of NLP ya Jadi ini salah satu asosiasi NLP yang menurut saya kalau buat saya ya saya sudah banyak ke beberapa asosiasi NLP saya lihat American board ini buat saya itu yang paling tertata rapi gitu ya teman-teman ya makanya kenapa Eh saya akhirnya apply untuk bisa mendapatkan licens dari American board of NLP supaya bisa menerbitkan sertifikasi dan juga certified sales Star inventory assesor ya dari power up success jadi sales ST inventory ini adalah assessment khusus untuk sales dan ini saya jarang sekali bahkan hampir gak pernah ngelihat ya teman-teman ya Baru kali ini dan saya juga appl dengan power up success dari Malaysia sebagai pemilik daripada SSA ini untuk menjadi country dealer di Indonesia ya jadi Kalau teman-teman yang one day ada yang tertarik Saya pengin Saya pengin Pak bisa diases nih kemampuan saya menjual Bole silakan hubungi Pak Hin ya nanti Pak Hin akan bisa memberikan Anda secara detailnya ya Nah inilah sekilas ya karena saya hobi belajar teman-teman saya sampai belajar yang namanya juga Chinese metapysics Jadi kalau teman-teman kasih saya tanggal lahir dengan jam lahir gitu ya saya bisa hitung bukan hitung saya tinggal masukin aja ke software-nya itu bisa tahu ya kira-kira destiny-nya seseorang itu seperti apa itu saking senangnya Saya belajar ya jadi semua saya pelajari teman-teman Ya ini yang namanya bazi practitional Nah itu kira-kira sekilas mengenai saya ini Linkin saya ee apa namanya Instagram saya dan juga tiktok saya enggak punya tiktok pribadi tapi tiktok dari company ya Oke jadi ini sekilas mengenai saya teman-teman nah jadi tadi pak Usin sudah cerita ya banyak mengenai trust nah cuman Saya biasanya Saya pengin tambahin sedikit aja nih teman-teman ya supaya kita punya perspektif yang sama dulu apa sih yang maksudnya trust nah yo mungkin teman-teman di sini sebelum saya lari ke sana Boleh enggak ketik dulu buat Ana trust itu apa sih silakan kalau buat teman-teman teras itu apa sih artinya boleh diketik aja teman-teman supaya kita saling belajar satu sama lain ya By the way Malam ini saya enggak ngajarin teman-teman ya tapi kita saling belajar ya teman-teman karena saya percaya teman-teman juga punya pengalaman yang baik yang bisa disharingkan jadi kita sama-sama saling belajar Nah boleh teman-teman ketik di di chat menurut teman-teman trust itu apa sih silakan ggak ada jawaban salah Gak ada jawaban benar ya semuanya sangat-sangat dapat dipercaya itu itu bukan artinya Pak itu terjemahannya ya Pak ya jadi oh ada action tidak hanya perkataan kata Pak her Oke trust memberikan berharga kata Pak Husin ya oke Ada kepercayaan mengandalkan ya ya Jadi hati-hati ya teman-teman ya kalau teman-teman ditanya ya apa sih artinya nilai apa artinya value itu jawabannya bukan nilai ya teman-teman ya karena Kalau ada jawab nilai itu artinya menerjemahkan bukan artinya gitu ya Nah teras itu bisa mengungkap sesuatu tanpa rasa takut nah mantap gitu dong ya ada share-nya nih dipercaya sehingga customer repeat order Waduh ini Pak Bak atau ibu As nih ya udah langsung mindsetnya repeat order good Saya senang ya karena kalau ada repeat order itu paling enak ya saya tuh jujur ya Saya paling senang itu dap repeat order ketimbang harus nyari apa Klien baru itu kalau buat saya ya karena repeat order itu kerjanya jauh lebih ringan teman-teman Aduh Kalau klien baru ya effortnya lebih besar gitu ya dan juga biayanya lebih mahal kalau secara cost ya secara secara biaya itu lebih mahal nah oke"

Transcript: "ada beberapa kunci ya teman-teman komponen dari trust nah ini yang teman-teman harus pahami Oke jadi yang sebagian tadi Pak Husin menyebutnya sebagai kompetensi di sini saya menyebutnya sebagai kunci komponen untuk yang namanya trust Yang pertama apa teman-teman yang pertama adalah reliability Oke jadi teman-teman tentunya pada saat pada saat apa namanya kita mau membeli dari seseorang semua dari teman-teman sepakat bahwa trust itu penting Nah betul sekali ya trust dari dari sisi mananya dulu gitu ya Nah tadi disebutkan Oh ya saya teras dengan orangnya betul Ya nah tapi teman-teman karena saya saya percaya teman saya ini tidak membohongi saya tidak menipu saya itu saya percaya teman-teman Cuma yang saya enggak bisa percaya dari ini adalah reliability-nya jadi saya enggak merasa teman-teman bahwa teman saya ini akan bisa seperti teman saya yang satu lagi ya yang juga jualan produk asuransi yang di mana Saya biasanya tuh membeli dari teman saya yang si B lah misalnya ya Jadi yang nawarin saya nih si A nih gitu ya tapi saya tuh sebelumnya sudah beli produk Asuransi juga dari si B gitu dan kenapa saya tetap membeli dari si B Kenapa bukan dari si A nah salah satunya adalah faktor reliability karena teman saya yang a ini teman ya teman-teman saya bisa percaya orangnya cuman yang saya enggak bisa percaya itu bahwa dia akan serius di bisnis insurance yang dia jalankan atau dia bangun nah jadi saya enggak merasa saya bisa rely on dia dong nanti kalau saya ada klaim gimana Siapa yang bantu saya ngurus ya kan Di rumah sakit lagi lagi bingung gitu kan Terus nanti belum lagi kalau insurance minta dokumen a dokumen B ya hasil ini hasil itu tanda tangan dokter Siapa yang ngurus gitu kan Ya teman-teman ya Nah tentu karena saya enggak bisa percaya dengan yang teman S ini Ya tentu saya tolak ya teman bukan tolak lah ya saya apa ya saya tidak membeli dari dia Nah itu jadi nomor satu harus bisa diandalkan tentunya orang ini ya Nah terus yang kedua ya teman-teman ya Nah ini teman-teman perlu paham nih jadi kalau teman Anda enggak beli dari Anda Anda perlu paham ya Apakah eh dia itu jangan-jangan karena dia merasa bahwa anda itu tidak reliable nah bisa juga ini yang pertama baru ya teman-teman nanti yang namanya key daripada gain trust ini ya teman-teman ini sangat-sangat berhubungan dengan values daripada si Nah makanya teman-teman kalau mau jualan mesti ngerti dulu valuesnya daripada customer apa prospek yang anda sedang tawarin ini apa gitu ya karena values itu akan menentukan ya teman-teman ya dia akan membeli apa tidak dari Anda nanti saya tanya lagi apa artinya values ya teman-teman ya kalau ada yang mau ngetik Boleh silakan di kolom chat Nah yang kedua Hesty Oke Hesty ini Tentunya adalah kejujuran Jadi apakah orang ini mengatakan hal yang jujur nah teman saya Hesti lulus tadi yang teman saya yang a ini Hesti dia lulus ya karena saya tahu dia bukan tipal orang yang suka bohong gitu ya kalau dia salah menjelaskan kepada saya pun saya yakin dia bukan karena sengaja cuma karena karena dia belum terlalu lama di industri asuransi Jadi mungkin dia gak terlalu paham gitu ya tem-an ya Terus yang kedua di Ben Le bes yang dikeluarkan manak nah ini teman-teman k di sini senior-senior semua ini luar biasa ya Nah terus yang ketig masah integr apagr Yar ini ditjemah adaal ada e ya Tem ya Jadi ada e itu arti kita berbisnis kan ada etikan yaulak tem-anak orang Bil berbisis yang P asal yait tapi ada orang juga yang berbisnis memegang etika ya contoh ya kan tadi saya bilang sama teman-teman teman-teman saya punya produk namanya salestar inventory kalau teman-teman tertarik untuk menggunakan salestar inventory maka silakan hubungi Pak Husin sebagai rekan saya di pasar mentor itu namanya integrity teman-teman etika ya teman-teman ya jadi bukannya kalau teman-teman ya kalau ada yang mau sales inventory silakan Ini nomor handphone saya Ini email saya ini website saya ini kantor saya silakan hubungi saya nah itu adalah kalau buat saya unetical karena kenapa Karena saya punya partner gitu ya yang di mana Saya bekerja sama ya tentunya Itu adalah sebuah bentuk dari integrity Oke saya ngajar teman-teman atau atau saya jualan misalnya ya terus saya jualan ke si a ini tapi saya ngebocorin Rahasianya si B yang di mana itu juga Klien saya nah itu artinya saya enggak punya integriti ya Jadi kadang-kadang ada klien saya tuh yang suka mancing-mancing teman-teman mancing saya begini Pak itu kalau yang perusahaan itu gimana tuh dia tuh rahasianya apa tuh pak dia kok bisa team sales-nya bisa besar begitu ya saya cuma bilang sama dia satu Ibu kalau mau tahu rahasianya cuman satu Bu yaitu Rahasianya adalah karena orangnya hire saya gitu ya teman-teman ya saya bercandanya begitu ya karena artinya saya punya integriti dong Masa saya ngasih tahu rahasia perusahaan B ke perusahaan a teman-teman karena saya Saya tahu rahasia perusahaan B ya itu namanya Saya tidak punya integrti dan anda jangan salah loh perusahaan a ini kadang-kadang juga ngetes karena dia mau tahu jangan sampai dia punya masalah di company dia dia cerita ke saya Saya cerita keluar ya teman-teman ya Nah itu juga salah satu hal yang kita perlu pahami Terus yang kelima keempat teman-teman konsistensi nah ini juga satu nih teman-teman Ya jadi hari ini teman-teman kenapa ada beberapa orang ya sampai hari ini ini kadang-kadang saya bingung ya kayak saya punya klien satu ya teman-teman ya saya bantu dia ini bisnisnya dari cuma satu yaitu sparep Dia jualan sparep kendaraan ya distributor cukup besar ya teman-teman ya sampai dia punya bisnis sekarang sudah ada lima ya sudahah punya kafe punya eh Cloud kitchen Punya apagi ya Punya sampai punya jasa tenaga kerja ya teman-teman ya ini ini Klien saya ini meemang orangnya hobi bisnis ya dia bukan nya kekurangan uang gitu tapi orangnya meang hobi bisnis nah saya kadang suka bilang sama dia saya bilang Pak Coba deh kamu sekali seekali ya H trainer lain atau coach lain untuk bantu your company supaya ada ada ada sisi pandang yang lain nah dia tuhak gak pernah mau teman-teman jadi dia bilang sama saya kalau ada trainer atau coach lain boleh tapi kalau bisa Kamu yang pilih aja siapa yang menurut kamu cocok untuk bantu saya gitu ya nah jadi teman-teman setelah saya gali-gali Kenapa kok dia selalu begitu perilakunya kepada saya karena satu karena dia melihat konsistensi saya teman-teman dia bisa mempercayai konsistensi saya artinya saya di di industri training di industri pelatihan pengembangan manusia dan juga bisnis itu sudah sudah lama dan saya konsisten ya saya enggak tiba-tiba hari ini dagang dagang apa namanya dagang Sayur besok tiba-tiba saya dagang yang lain besok dagang lagi ke dia dagang lain enggak Saya dari dulu ke dia datangnya Ya dagangnya ini gitu ya teman-teman ya yaitu people and business development ya jadi konsistensi itu salah satu key Anda membangun trust Anda pernah enggak ada teman yang hari ini datang dia jualan Sayur besok datang jualan daging besok datang jualan asuransi besok lagi datang jualan produk MLM besok lagi datang dia jualan bahan bangunan ya kan Terus dia tiap kali datang barangnya beda-beda ya teman-teman ya Anda kira-kira bisa percaya enggak orang ini benar-benar memahami produk yang dia jual Yes kalau orang itu usianya dibaah 30 tahun saya bisa maklum tapi kalau ah 40 tahun ke atas masih begitu ya itu artinya susah dipegang konsistensinya nah yang kelima adalah kompeten ya orang ini kompetens enggak di area di mana dia eh menawarkan produknya nah ini teman-teman juga harus paham ya Jadi kalau ada orang jadi ada teman-teman saya punya klien di perbankan terutama ya ada training dia cuma ngomong sama saya Wah saya kemarin ada training begini-begini ya tapi dia tidak menggunakan jasa saya Kenapa karena dia tahu bahwa itu di luar itu di luar kompetensi saya dan saya enggak tersinggung ya teman-teman karena saya tahu gitu loh dia memilih orang lain karena dia percaya orang itu punya kompetensi lebih baik dan kompetensi mengajar itu buat dia lebih penting ketimbang eh Apa hubungan baik ya teman-teman ya dan yang keenam mutual respect jadi harus bisa saling menghormati ya Jadi kalau klien dengan kita ya teman-teman Anda enggak bisa saling menghormati atau ginilah Ya anda mungkin ini ada yang paling lucu ya teman-teman ya jadi saya punya teman juga seorang coach dia punya prinsip ya bahwa dia itu harus di atas daripada kliennya nah ini ini ya Ini masing-masing orang beda-beda ya tapi saya melihat teman saya begini Kay nah sehingga ada beberapa kli dia itu yang akhirnya memutuskan untuk tidak menggunakan jasa dia lagi kenapa Waktu itu saya perah tanya dengan mantan k sih iniurach yang bagus gitu kan Ini bilang karena saya tidak sukaa diaang diaahach teman-teman ya konsepnya icf bahwa antara coachi dengan coach itu adalah setara gitu ya bukan siapa lebih pintar gitu ya Nah ini contoh ya Jadi ada mutual respect saling menghormati ya teman-teman lalu yang berikutnya teman-teman teras yang berikutnya adalahnya adalah komunikasi yang baik ya Jadi ada sebuah keterbukaan ada komunikasi yang baik ya sehingga akhirnya tentu menciptakan sebuah keterbukaan nah ini tadi juga pakin sudah cerita ya nah jadi teman-teman Oh yang kedelapan bisa diprediksi yang terakhir ya ya bisa diprediksi ya teman-teman jadi artinya gini loh Oh teman-teman itu bisa dihubungi kalau misalnya contoh dalam kondisi yang dia membutuhkan ya kalau teman-teman misalkan ternyata berhalangan teman-teman bisa memberikan alternatif lain atau atau solusi yang lain ataupun orang yang lain yang bisa membantu dia Nah itu kan artinya bisa diprediksi teman-teman dan juga behavior-nya teman-teman atau respons-nya teman-teman itu juga bisa bisa diprediksi ya Nah ini saya cerita satu nih teman-teman ya kemarin kakak saya itu ke dokter ya teman-teman ya Kakak saya punya masalah kena kanker payudara oke terus tiba-tiba ya dokternya ini janji operasinya jam 5 sore sampai jam 11 malam dokternya engak operasi-operasi gitu ya teman-teman tahu ya orang kalau mau operasi itu harus puasa ya kan jadi kalau udah puasa sampai jam teman-teman Ini disuruh tambah lagi sampai jam 11. kan waduh rasanya gimana gitu ya nah jadi setelah itu teman apa namanya kakak saya ini komplain dong sama dokternya dok kan tadi janjinya jam 5 eh dokternya behaviornya gimana malah marah-marah teman-teman jadi enggak bisa diprediksi waktu konsultasi baik-baik tiba-tiba Waktu dibilang dok ini ah jam 11. malam l dok Kapan mau dioperasi terus behaviornya si dokter itu marah-marah langsung saat itu juga Kakak Saya memutuskan batal operasi teman-teman ya cancel langsung pulang ke rumah Besok cari dokter lain gitu ya Nah ini contoh ya teman-teman ya si dokter itu kehilangan yang namanya pasien ya pasien kan adalah customer ya teman-teman ya Nah kenapa ya balik lagi karena si dokter ini behaviornya enggak bisa di enggak bisa diprediksi kita mau kita ngomong ke dia sedikit dia marah teman-teman Nah itu juga tentunya akan menghilangkan Tras jadi trust itu langsung hilang ya teman-teman ya padahal waktu konsultasi itu kakak saya punya trust yang sangat tinggi dengan dokter ini begitu masalah keedel ini terjadi langsung teras itu hilang dan langsung dia memutuskan untuk tidak jadi operasi dengan dokter ini"

Transcript: "ada beberapa kunci ya teman-teman komponen dari trust nah ini yang teman-teman harus pahami Oke jadi yang sebagian tadi Pak Husin menyebutnya sebagai kompetensi di sini saya menyebutnya sebagai kunci komponen untuk yang namanya trust Yang pertama apa teman-teman yang pertama adalah reliability Oke jadi teman-teman tentunya pada saat pada saat apa namanya kita mau membeli dari seseorang semua dari teman-teman sepakat bahwa trust itu penting Nah betul sekali ya trust dari dari sisi mananya dulu gitu ya Nah tadi disebutkan Oh ya saya teras dengan orangnya betul Ya nah tapi teman-teman karena saya saya percaya teman saya ini tidak membohongi saya tidak menipu saya itu saya percaya teman-teman Cuma yang saya enggak bisa percaya dari ini adalah reliability-nya jadi saya enggak merasa teman-teman bahwa teman saya ini akan bisa seperti teman saya yang satu lagi ya yang juga jualan produk asuransi yang di mana Saya biasanya tuh membeli dari teman saya yang si B lah misalnya ya Jadi yang nawarin saya nih si A nih gitu ya tapi saya tuh sebelumnya sudah beli produk Asuransi juga dari si B gitu dan kenapa saya tetap membeli dari si B Kenapa bukan dari si A nah salah satunya adalah faktor reliability karena teman saya yang a ini teman ya teman-teman saya bisa percaya orangnya cuman yang saya enggak bisa percaya itu bahwa dia akan serius di bisnis insurance yang dia jalankan atau dia bangun nah jadi saya enggak merasa saya bisa rely on dia dong nanti kalau saya ada klaim gimana Siapa yang bantu saya ngurus ya kan Di rumah sakit lagi lagi bingung gitu kan Terus nanti belum lagi kalau insurance minta dokumen a dokumen B ya hasil ini hasil itu tanda tangan dokter Siapa yang ngurus gitu kan Ya teman-teman ya Nah tentu karena saya enggak bisa percaya dengan yang teman S ini Ya tentu saya tolak ya teman bukan tolak lah ya saya apa ya saya tidak membeli dari dia Nah itu jadi nomor satu harus bisa diandalkan tentunya orang ini ya Nah terus yang kedua ya teman-teman ya Nah ini teman-teman perlu paham nih jadi kalau teman Anda enggak beli dari Anda Anda perlu paham ya Apakah eh dia itu jangan-jangan karena dia merasa bahwa anda itu tidak reliable nah bisa juga ini yang pertama baru ya teman-teman nanti yang namanya key daripada gain trust ini ya teman-teman ini sangat-sangat berhubungan dengan values daripada si Nah makanya teman-teman kalau mau jualan mesti ngerti dulu valuesnya daripada customer apa prospek yang anda sedang tawarin ini apa gitu ya karena values itu akan menentukan ya teman-teman ya dia akan membeli apa tidak dari Anda nanti saya tanya lagi apa artinya values ya teman-teman ya kalau ada yang mau ngetik Boleh silakan di kolom chat Nah yang kedua Hesty Oke Hesty ini Tentunya adalah kejujuran Jadi apakah orang ini mengatakan hal yang jujur nah teman saya Hesti lulus tadi yang teman saya yang a ini Hesti dia lulus ya karena saya tahu dia bukan tipal orang yang suka bohong gitu ya kalau dia salah menjelaskan kepada saya pun saya yakin dia bukan karena sengaja cuma karena karena dia belum terlalu lama di industri asuransi Jadi mungkin dia gak terlalu paham gitu ya tem-an ya Terus yang kedua di Ben Le bes yang dikeluarkan manak nah ini teman-teman k di sini senior-senior semua ini luar biasa ya Nah terus yang ketig masah integr apagr Yar ini ditjemah adaal ada e ya Tem ya Jadi ada e itu arti kita berbisnis kan ada etikan yaulak tem-anak orang Bil berbisis yang P asal yait tapi ada orang juga yang berbisnis memegang etika ya contoh ya kan tadi saya bilang sama teman-teman teman-teman saya punya produk namanya salestar inventory kalau teman-teman tertarik untuk menggunakan salestar inventory maka silakan hubungi Pak Husin sebagai rekan saya di pasar mentor itu namanya integrity teman-teman etika ya teman-teman ya jadi bukannya kalau teman-teman ya kalau ada yang mau sales inventory silakan Ini nomor handphone saya Ini email saya ini website saya ini kantor saya silakan hubungi saya nah itu adalah kalau buat saya unetical karena kenapa Karena saya punya partner gitu ya yang di mana Saya bekerja sama ya tentunya Itu adalah sebuah bentuk dari integrity Oke saya ngajar teman-teman atau atau saya jualan misalnya ya terus saya jualan ke si a ini tapi saya ngebocorin Rahasianya si B yang di mana itu juga Klien saya nah itu artinya saya enggak punya integriti ya Jadi kadang-kadang ada klien saya tuh yang suka mancing-mancing teman-teman mancing saya begini Pak itu kalau yang perusahaan itu gimana tuh dia tuh rahasianya apa tuh pak dia kok bisa team sales-nya bisa besar begitu ya saya cuma bilang sama dia satu Ibu kalau mau tahu rahasianya cuman satu Bu yaitu Rahasianya adalah karena orangnya hire saya gitu ya teman-teman ya saya bercandanya begitu ya karena artinya saya punya integriti dong Masa saya ngasih tahu rahasia perusahaan B ke perusahaan a teman-teman karena saya Saya tahu rahasia perusahaan B ya itu namanya Saya tidak punya integrti dan anda jangan salah loh perusahaan a ini kadang-kadang juga ngetes karena dia mau tahu jangan sampai dia punya masalah di company dia dia cerita ke saya Saya cerita keluar ya teman-teman ya Nah itu juga salah satu hal yang kita perlu pahami Terus yang kelima keempat teman-teman konsistensi nah ini juga satu nih teman-teman Ya jadi hari ini teman-teman kenapa ada beberapa orang ya sampai hari ini ini kadang-kadang saya bingung ya kayak saya punya klien satu ya teman-teman ya saya bantu dia ini bisnisnya dari cuma satu yaitu sparep Dia jualan sparep kendaraan ya distributor cukup besar ya teman-teman ya sampai dia punya bisnis sekarang sudah ada lima ya sudahah punya kafe punya eh Cloud kitchen Punya apagi ya Punya sampai punya jasa tenaga kerja ya teman-teman ya ini ini Klien saya ini meemang orangnya hobi bisnis ya dia bukan nya kekurangan uang gitu tapi orangnya meang hobi bisnis nah saya kadang suka bilang sama dia saya bilang Pak Coba deh kamu sekali seekali ya H trainer lain atau coach lain untuk bantu your company supaya ada ada ada sisi pandang yang lain nah dia tuhak gak pernah mau teman-teman jadi dia bilang sama saya kalau ada trainer atau coach lain boleh tapi kalau bisa Kamu yang pilih aja siapa yang menurut kamu cocok untuk bantu saya gitu ya nah jadi teman-teman setelah saya gali-gali Kenapa kok dia selalu begitu perilakunya kepada saya karena satu karena dia melihat konsistensi saya teman-teman dia bisa mempercayai konsistensi saya artinya saya di di industri training di industri pelatihan pengembangan manusia dan juga bisnis itu sudah sudah lama dan saya konsisten ya saya enggak tiba-tiba hari ini dagang dagang apa namanya dagang Sayur besok tiba-tiba saya dagang yang lain besok dagang lagi ke dia dagang lain enggak Saya dari dulu ke dia datangnya Ya dagangnya ini gitu ya teman-teman ya yaitu people and business development ya jadi konsistensi itu salah satu key Anda membangun trust Anda pernah enggak ada teman yang hari ini datang dia jualan Sayur besok datang jualan daging besok datang jualan asuransi besok lagi datang jualan produk MLM besok lagi datang dia jualan bahan bangunan ya kan Terus dia tiap kali datang barangnya beda-beda ya teman-teman ya Anda kira-kira bisa percaya enggak orang ini benar-benar memahami produk yang dia jual Yes kalau orang itu usianya dibaah 30 tahun saya bisa maklum tapi kalau ah 40 tahun ke atas masih begitu ya itu artinya susah dipegang konsistensinya nah yang kelima adalah kompeten ya orang ini kompetens enggak di area di mana dia eh menawarkan produknya nah ini teman-teman juga harus paham ya Jadi kalau ada orang jadi ada teman-teman saya punya klien di perbankan terutama ya ada training dia cuma ngomong sama saya Wah saya kemarin ada training begini-begini ya tapi dia tidak menggunakan jasa saya Kenapa karena dia tahu bahwa itu di luar itu di luar kompetensi saya dan saya enggak tersinggung ya teman-teman karena saya tahu gitu loh dia memilih orang lain karena dia percaya orang itu punya kompetensi lebih baik dan kompetensi mengajar itu buat dia lebih penting ketimbang eh Apa hubungan baik ya teman-teman ya dan yang keenam mutual respect jadi harus bisa saling menghormati ya Jadi kalau klien dengan kita ya teman-teman Anda enggak bisa saling menghormati atau ginilah Ya anda mungkin ini ada yang paling lucu ya teman-teman ya jadi saya punya teman juga seorang coach dia punya prinsip ya bahwa dia itu harus di atas daripada kliennya nah ini ini ya Ini masing-masing orang beda-beda ya tapi saya melihat teman saya begini Kay nah sehingga ada beberapa kli dia itu yang akhirnya memutuskan untuk tidak menggunakan jasa dia lagi kenapa Waktu itu saya perah tanya dengan mantan k sih iniurach yang bagus gitu kan Ini bilang karena saya tidak sukaa diaang diaahach teman-teman ya konsepnya icf bahwa antara coachi dengan coach itu adalah setara gitu ya bukan siapa lebih pintar gitu ya Nah ini contoh ya Jadi ada mutual respect saling menghormati ya teman-teman lalu yang berikutnya teman-teman teras yang berikutnya adalahnya adalah komunikasi yang baik ya Jadi ada sebuah keterbukaan ada komunikasi yang baik ya sehingga akhirnya tentu menciptakan sebuah keterbukaan nah ini tadi juga pakin sudah cerita ya nah jadi teman-teman Oh yang kedelapan bisa diprediksi yang terakhir ya ya bisa diprediksi ya teman-teman jadi artinya gini loh Oh teman-teman itu bisa dihubungi kalau misalnya contoh dalam kondisi yang dia membutuhkan ya kalau teman-teman misalkan ternyata berhalangan teman-teman bisa memberikan alternatif lain atau atau solusi yang lain ataupun orang yang lain yang bisa membantu dia Nah itu kan artinya bisa diprediksi teman-teman dan juga behavior-nya teman-teman atau respons-nya teman-teman itu juga bisa bisa diprediksi ya Nah ini saya cerita satu nih teman-teman ya kemarin kakak saya itu ke dokter ya teman-teman ya Kakak saya punya masalah kena kanker payudara oke terus tiba-tiba ya dokternya ini janji operasinya jam 5 sore sampai jam 11 malam dokternya engak operasi-operasi gitu ya teman-teman tahu ya orang kalau mau operasi itu harus puasa ya kan jadi kalau udah puasa sampai jam teman-teman Ini disuruh tambah lagi sampai jam 11. kan waduh rasanya gimana gitu ya nah jadi setelah itu teman apa namanya kakak saya ini komplain dong sama dokternya dok kan tadi janjinya jam 5 eh dokternya behaviornya gimana malah marah-marah teman-teman jadi enggak bisa diprediksi waktu konsultasi baik-baik tiba-tiba Waktu dibilang dok ini ah jam 11. malam l dok Kapan mau dioperasi terus behaviornya si dokter itu marah-marah langsung saat itu juga Kakak Saya memutuskan batal operasi teman-teman ya cancel langsung pulang ke rumah Besok cari dokter lain gitu ya Nah ini contoh ya teman-teman ya si dokter itu kehilangan yang namanya pasien ya pasien kan adalah customer ya teman-teman ya Nah kenapa ya balik lagi karena si dokter ini behaviornya enggak bisa di enggak bisa diprediksi kita mau kita ngomong ke dia sedikit dia marah teman-teman Nah itu juga tentunya akan menghilangkan Tras jadi trust itu langsung hilang ya teman-teman ya padahal waktu konsultasi itu kakak saya punya trust yang sangat tinggi dengan dokter ini begitu masalah keedel ini terjadi langsung teras itu hilang dan langsung dia memutuskan untuk tidak jadi operasi dengan dokter ini"


Transcript: "ini ya teman-teman ya saya ngambil dari Cambridge dictionary Wah ini gayanya saya kayak sering baca sering baca kamus ya padahal Baru kali ini nih saya baca Cambridge dictionary ini teman-teman gara-gara supaya saya engak salah perspektif juga mengenai trust ya jadi katanya Cambridge dictionary ini ya trust itu adalah to believe that someone is good Nah sekarang pertanyaan saya satu nih ke teman-teman to bel bel itu artinya apa teman-teman Jangan jaab apa jangan jawab percaya loh ya itu terjemahan loh Nah kalau buat teman-teman to believe bel itu apa teman-teman menurut teman-teman ingat ya jangan jawab percaya ya Karena percaya itu adalah terjemahan daripada belief nah tapi artinya belief itu apa silakan teman-teman di sini kan dibilang to believe that someone is good Nah sekarang pertanyaannya Apa artinya beli Nah ini kayaknya teman-teman mulai bingung nih soalnya lama nih enggak ada yang belum ada yang ngetik nih saya kasih hint ya teman-teman ya Apa artinya belief ya itu saya belajar dari guru saya di di NLP yang dari American board of NLP namanya Ted James ya teman-teman jadi dia menjelaskan dengan sangat baik sekali ya jadi belief itu artinya adalah sesuatu yang kita anggap benar wes Mantap benar Pak Kresna ya jadi sesuatu yang kita anggap benar itu adalah namanya belief ya teman-teman ya jadi masalah itu benar atau salah Pak Tapi itu kan salah ya makanya balik lagi benar salah itu sangat relatif ya teman-teman Tergantung daripada perspektif seseorang ya kan sama kalau teman-teman sering sering kalau kita lihat kita saling berhadapan begini kalau saya tanya teman-teman sekarang yang saya angkat tangan kiri apa tangan kanan mungkin sebagian teman-teman menjawab tangan kiri betul ya tapi saya bilang ini tangan kanan dan kita akan berdebat sampaiak selesai-selesai tentang yang mana yang benar Nah jadi teman-teman itulah belief belief itu artinya sesuatu hal yang kita anggap benar Oke jadi dengan kata lain kita menganggap benar bahwa seseorang itu baik Nah itu adalah terust dan juga jujur dan dia tidak akan HAM itu kan artinya apa HAM itu mencelakai kita ya atau sesuatu itu aman dan reliable reliable itu rely itu kan bisa diandalkan ya teman-teman ya nah jadi kalau menurut Cambridge inilah artinya daripada Trust nah cuma pertanyaan saya satu teman-teman menurut teman-teman Seberapa penting dari level 1 sampai l lima itu sangat penting satu sangat tidak penting yang namanya trust dalam menjual nah y silakan menurut pendapatnya teman-teman satu sangat tidak penting lma sangat penting silakan Pak Kelvin bilang l teman-teman yang lain Paki bilang l silakan teras lima kalau enggak ada trust enggak akan bisa menjual nah good ya Ada Lagi Enggak ada Oke kalau enggak ada sekarang saya tanya nih begini teman-teman Saya punya teman ya yang saya kenal sudah sangat lama lah teman-teman ya sudah sangat lama tiba-tiba dia datang ke saya ngobrol ya jadi teman ini teman yang lama ya dan Kalau Anda bilang saya percaya sama dia Ya tentu saya percaya sama dia Ya karena orangnya orang baik ya teman-teman ya dan juga orangnya itu juga Hum ya pokoknya ini teman Baiklah ya teman baik gitu ya dia datang ke saya dan dia menawarkan saya produk Asuransi gitu Ya nah tapi pertanyaannya adalah saya gak mau teman-tan saya gak beli padahal kalau-eman bilang kalau menj pting ya ya nomor lima nih di pentingnya tapi ya ini teman saya ini saya trust teman-teman tapi saya enggak beli dari dia nah kira-kira menurut teman-teman Kenapa kok saya katanya teras sama dia tapi kenapa saya enggak beli ya Nah ada mungkin teman-teman yang mau sharing menurut teman-teman kira-kira kenapa ya silakan diketik di kolom chat kita diskusi aja ya teman-teman ya Kak kalau menurut teman-teman Kenapa Ayo silakan Nah tadi ada yang Saya dengar tadi saya lihat ada yang agen asuransi juga ya Pak Ken ya tadi atau Pak Kelvin ya tadi ya yang saya lihat ya Nah boleh gak mungkin pakelvin atau Pak juga punya pengalaman begitu ini teman baik saya l Pak saya tawar gak mau beli Pak Nah adaak begitu Pak Ken ya tadi ya insurance AG juga ya good Nah bolehak mungk Pak Ken tidak ada sens atau tidak ada S ofcy UNT Meli Oke good Yat berarti harus diate Pak S emgencyya untuk dia beli ya good thank you pakai ini buat buat insightnya terust hanya kepada orangnya bukan produk atau jasa yang ditawarkan yes pak k juga Good banget nih jawabannya ya jadi terustnya cuma kepada orangnya bukan kepada produk atau jasa yang ditawarkan bisa juga Betul ya Ada lagi enggak yang lain teman-teman Nah ada lagi engak yang lain ya hampir hampir benar ya Alasannya kenapa saya tidak membeli dari dia ada alasannya lagi satu lagi ya Ini Pak Kais sudah ini mudah-mudah benar ya Pak Kais Ya itu sudah 9,9% mendekati jawaban benar saya ya dari sisi saya ya gitu Kenapa saya tidak membeli Nah nanti saya akan cerita teman-eman ya jadi"

judul kursus: Master Linkedin Personal Branding
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Personal Branding for Introvert
lesson: Personal Branding For Introvert
transkripsi: Transcript: "sosial media itu jadi sangat alat yang sangat penting buat Anda gitu Kenapa karena kalau kita sebagai orang introvert ya kalau kita lihat judulnya personal brand introvert maka sebenarnya sosial media ini adalah tempat yang sangat bagus sekali untuk Anda gitu ya Jadi anda jangan eh jangan kemudian apa ya merasa melihat strovert teman-teman strovert itu bisa melakukan segala hal dengan koneksi dan macam-macam dan Anda kemudian melimitasi diri anda untuk kemudian tidak bermain-main dengan personal brand menurut saya tidak begitu sosial media hari ini memberikan Anda keluasaan yang luar biasa Untuk main-main dengan apa dengan personal branding dan yang kedua adalah Kalau anda perhatikan gitu ya sebenarnya menjadi konektor gitu ya menjadi konektor ya di dalam proses personal branding Ini itu sebenarnya eh sangat gitu loh teman-teman introvert Anda sangat ya Saya pernah pernah punya teman satu gitu ya dia apa kerja di satu eh HP terus gitu dan kemudian apa yang terjadi dia bikin satu komitmen kecil gitu ya dia bikin satu komitmen kecil dia mengatakan apa dia mengatakan bahwa setiap minggu dia akan apa ajak satu orang ya Eh apa dari Departemen yang berbeda atau dari office yang berbeda untuk pergi makan siang begitu ya Nah re sekalian memang ini ya adalah tantangan tersendiri buat teman-teman introvert tetapi saya melihatnya begini k coba balikkan ee konteks ini ke ke sosial media ke Linkin Misalnya Anda bisa kemudian Cheat Chat dengan teman-teman anda dengan dengan followers anda dengan yang following Anda ya melalui kegiatan audio podcast video dan macam-macam secara live barangkali itu kemudian sama saja seperti Anda kemudian mengajak rekan ini untuk kemudian makan siang dengan anda tentunya ada limitasi karena kita tidak bertemu muka dengan muka Tetapi kalau Kemudian Anda rajin saja mengadakan kegiatan-kegiatan itu di online anda bisa ya kemudi dengan nyaman mengajak mereka untuk bertemu secara offline juga jadi sekalian Artinya bahwa apa bahwa bertemu ya dengan banyak orang it is possible nows because social media jadi ini adalah salah satu eh eh pemikiran saya ya bahwa ini akan menjadi sesuatu yang very very very crucial untuk teman-teman sekalian nah yang ketiga adalah introvert itu bisa juga menggunakan eh sub jadi j maksudnya subleuse ini adalah Anda bisa kemudian apa menempelkan ijazah Anda ya kan anda belajar di Linkin learning Misalnya Anda dapat sertifikat Anda bisa pamerkan gitu ya anda ikut kosera anda ikut X anda ikut eh apa eh seminar berang kali Anda bisa kemudian Tampilkan ya Secara subtel gitu ya subtel itu artinya senyap begitu Anda masukin aja status anda bahwa anda pernah dapat ini pernah dapat itu Anda expert di sini anda expekert di situ dan itu menurut menurut saya salah satu yang sangat menarik Kenapa karena hari ini ya rekan sekalian untuk mendapatkan sertifikat-sertifikat kelas dunia dengan harga pantas Ya itu sudah bisa dilakukan jadi rekan sekalian Anda bisa belajar bisa kemudian meningkatkan kemampuan Anda bisa kemudian pamerin gitu ya pamerin sertifikat atau e apa pembelajaran anda itu kepada banyak orang kepada followers bahkan pada nonfer sekalipun dan ini akan membantu anda untuk increasing compliance anda jadi increas apa apa penampilan anda gitu ya di depan e para apaika anda jadi target Anda seperti itu Jadi ini adalah salah satu yang sangat pentingal gitu dan yang terakhir adalah Anda bisa menggunakan yang saya sebut sebagai down down strateg gitu ya jadi down strateg ini anda bisa kemudian menggunak konsep yang saya sebutagaiing and bisa ee membuat satu pemikiran-pemikiran gitu ya pemikiran-pemikiran yang anda bisa lakukan melalui brainstorming melalui kemudian e grup melalui kegiatan-kegiatan yang sifatnya itu adalah menunjukkan bahwa anda itu punya pemikiran gitu dan ini saya rasa pantas anda lakukan dan harus anda lakukan seperti saya juga lakukan di Linkin Nanti ibu akan banyak juga cerita bagaimana kita berdua sebenarnya sangat menggunakan Linkin ini sebagai saran untuk menyampaikan ide kita menyampaikan pendapat kita menyampaikan keahlian kita menyampaikan ya keterampilan kita ya kepada banyak orang jadi dengan demikian rekan sekalian bisnis ya atau kemudian peluang itu akan banyak sekali bahkan kalau anda yang cari kerja sekalipun Kalau anda bisa dengan ya dengan confidence ya Anda menggunakan kekuatan daripada pemikiran Anda terhadap sesuatu yang anda rarch Barangkali yang anda tahu persis ini adalah kekuatanMu Dan anda bisa cerita kepada banyak orang secara konsisten tentunya melalui grup atau melalui newslet atau apapun itu akan membantu rekan-rekan untuk mencapai target eh sebagai pembicara sebagai coach sebagai eh apa sebagai orang yang sedang nyari kerja bahkan yang yang mau e ningkatin karir rekan sekalian jadi rekan sekalian saya tidak akan lama-lama di sini karena memang bukan saya kinuknya sebenarnya tetapi saya ingin E rekan- untuk melihat ya potensi ini gitu ya sehingga kita bisa bareng-bareng"

judul kursus: Master Linkedin Personal Branding
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Introduction
lesson: Introduction
transkripsi: Transcript: "sosial media itu jadi sangat alat yang sangat penting buat Anda gitu Kenapa karena kalau kita sebagai orang introvert ya kalau kita lihat judulnya personal brand introvert maka sebenarnya sosial media ini adalah tempat yang sangat bagus sekali untuk Anda gitu ya Jadi anda jangan eh jangan kemudian apa ya merasa melihat strovert teman-teman strovert itu bisa melakukan segala hal dengan koneksi dan macam-macam dan Anda kemudian melimitasi diri anda untuk kemudian tidak bermain-main dengan personal brand menurut saya tidak begitu sosial media hari ini memberikan Anda keluasaan yang luar biasa Untuk main-main dengan apa dengan personal branding dan yang kedua adalah Kalau anda perhatikan gitu ya sebenarnya menjadi konektor gitu ya menjadi konektor ya di dalam proses personal branding Ini itu sebenarnya eh sangat gitu loh teman-teman introvert Anda sangat ya Saya pernah pernah punya teman satu gitu ya dia apa kerja di satu eh HP terus gitu dan kemudian apa yang terjadi dia bikin satu komitmen kecil gitu ya dia bikin satu komitmen kecil dia mengatakan apa dia mengatakan bahwa setiap minggu dia akan apa ajak satu orang ya Eh apa dari Departemen yang berbeda atau dari office yang berbeda untuk pergi makan siang begitu ya Nah re sekalian memang ini ya adalah tantangan tersendiri buat teman-teman introvert tetapi saya melihatnya begini k coba balikkan ee konteks ini ke ke sosial media ke Linkin Misalnya Anda bisa kemudian Cheat Chat dengan teman-teman anda dengan dengan followers anda dengan yang following Anda ya melalui kegiatan audio podcast video dan macam-macam secara live barangkali itu kemudian sama saja seperti Anda kemudian mengajak rekan ini untuk kemudian makan siang dengan anda tentunya ada limitasi karena kita tidak bertemu muka dengan muka Tetapi kalau Kemudian Anda rajin saja mengadakan kegiatan-kegiatan itu di online anda bisa ya kemudi dengan nyaman mengajak mereka untuk bertemu secara offline juga jadi sekalian Artinya bahwa apa bahwa bertemu ya dengan banyak orang it is possible nows because social media jadi ini adalah salah satu eh eh pemikiran saya ya bahwa ini akan menjadi sesuatu yang very very very crucial untuk teman-teman sekalian nah yang ketiga adalah introvert itu bisa juga menggunakan eh sub jadi j maksudnya subleuse ini adalah Anda bisa kemudian apa menempelkan ijazah Anda ya kan anda belajar di Linkin learning Misalnya Anda dapat sertifikat Anda bisa pamerkan gitu ya anda ikut kosera anda ikut X anda ikut eh apa eh seminar berang kali Anda bisa kemudian Tampilkan ya Secara subtel gitu ya subtel itu artinya senyap begitu Anda masukin aja status anda bahwa anda pernah dapat ini pernah dapat itu Anda expert di sini anda expekert di situ dan itu menurut menurut saya salah satu yang sangat menarik Kenapa karena hari ini ya rekan sekalian untuk mendapatkan sertifikat-sertifikat kelas dunia dengan harga pantas Ya itu sudah bisa dilakukan jadi rekan sekalian Anda bisa belajar bisa kemudian meningkatkan kemampuan Anda bisa kemudian pamerin gitu ya pamerin sertifikat atau e apa pembelajaran anda itu kepada banyak orang kepada followers bahkan pada nonfer sekalipun dan ini akan membantu anda untuk increasing compliance anda jadi increas apa apa penampilan anda gitu ya di depan e para apaika anda jadi target Anda seperti itu Jadi ini adalah salah satu yang sangat pentingal gitu dan yang terakhir adalah Anda bisa menggunakan yang saya sebut sebagai down down strateg gitu ya jadi down strateg ini anda bisa kemudian menggunak konsep yang saya sebutagaiing and bisa ee membuat satu pemikiran-pemikiran gitu ya pemikiran-pemikiran yang anda bisa lakukan melalui brainstorming melalui kemudian e grup melalui kegiatan-kegiatan yang sifatnya itu adalah menunjukkan bahwa anda itu punya pemikiran gitu dan ini saya rasa pantas anda lakukan dan harus anda lakukan seperti saya juga lakukan di Linkin Nanti ibu akan banyak juga cerita bagaimana kita berdua sebenarnya sangat menggunakan Linkin ini sebagai saran untuk menyampaikan ide kita menyampaikan pendapat kita menyampaikan keahlian kita menyampaikan ya keterampilan kita ya kepada banyak orang jadi dengan demikian rekan sekalian bisnis ya atau kemudian peluang itu akan banyak sekali bahkan kalau anda yang cari kerja sekalipun Kalau anda bisa dengan ya dengan confidence ya Anda menggunakan kekuatan daripada pemikiran Anda terhadap sesuatu yang anda rarch Barangkali yang anda tahu persis ini adalah kekuatanMu Dan anda bisa cerita kepada banyak orang secara konsisten tentunya melalui grup atau melalui newslet atau apapun itu akan membantu rekan-rekan untuk mencapai target eh sebagai pembicara sebagai coach sebagai eh apa sebagai orang yang sedang nyari kerja bahkan yang yang mau e ningkatin karir rekan sekalian jadi rekan sekalian saya tidak akan lama-lama di sini karena memang bukan saya kinuknya sebenarnya tetapi saya ingin E rekan- untuk melihat ya potensi ini gitu ya sehingga kita bisa bareng-bareng"

judul kursus: Master Linkedin Personal Branding
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: LinkedIn Has Helped Me
lesson: LinkedIn Has Helped Me
transkripsi: Transcript: "dan sejauh ini LinkedIn sudah bisa membantu saya untuk securing Jobs tanpa saya perlu ngelamar ya Jadi kalau ada teman-teman yang masih melamar tuh ya Eh saya sudah bisa securing Jobs tanpa melamar nah Biasanya kalau dilamar kita negonya lebih tinggi ya daripada melamar bisa cari clien bisa cari partners dan juga bisa cari investor dan sudah diinvest juga walaupun pada saat itu saya hanya punya 500 followers sekarang followers saya sudah masuk di angka 6800an ya kalau gak salah ya nah jadi kapan aja kita mulai kapan aja kita investing time kalau tujuan dan goals kita jelas akan tercapai karena saya sudahing LinkedIn itu memang sangat strong untuk kita bisa masuk kan goals-gals kita tadi dan bisa mencapai goals-gals kita tadi gitu ya Oke jadi ini profil saya di Linkedin kalau teman-teman lihat di sini saat ini ini screen capture kemarin kalau enggak salah ya soalnya baru bikin slide-nya dalam pas 90 hari jadi 90 hari ke belakang itu profile saya sudah dilihat 105 orang bayangkan kalau ini offline Saya mau ketemu 1600 orang itu di mana dan Ingat saya introvert ya Saya malas tuh datang ke partti-party atau ngopi-ngopi seperti itu semenjak saya keluar dari corporate dan jadi digital nomat Saya enggak pernah yang intenionally meeting gitu Ya untuk itu kecuali memang lagi datang ke Bali karena Kebetulan saya di Bali ya mau enggak mau ketemu Nah itu pun saya pilih-pilih ya jadi eh Ketika saya traveling saya tetap bisa self promotion tadi ya Jadi pas 90 hari itu sudah ada 1605 orang yang lihat profil saya kemudian ketika kita personal branding kita personal branding kan dengan sharing konen ya formatnya Apun ya kan bisa dalam bentuk tulisan arkel gitu ya atau buat event atau ikut ke komunitas itu saat ini sudah ada 223 search yang kalau orang nge-search itu orang nyari itu nama saya muncul gitu Nah yang ditemukan apa ya kan yang ditemukan adalah certified financial planner Jadi udah align dengan saya financial planner kemudian cfounder saya juga cfounder nah ini kalau yang report analis dengan bisnis data analis mungkin karena saya sering sharing data Jadi keluarnya juga itu ya report analis dengan bisnis data analis sekarang saya masih berjuang agar saya bisa disarch untuk yang B2B prospectingnya tadi seperti itu Oke next saat ini teman-teman LinkedIn itu punya 00 juta user di 200 count bayangkan teman itu jangan limit hanya di Indonesia bisa ketemu sama siapa aja globally di lingdin lain dengan sosial media lain yang mungkin hanya follow dan komen tapi enggak ada interaksi lebih mendalam di Linkedin kita bisa punya Interaksi yang lebih mendalam Kenapa karena pertama semua profesional di linkedin-nya semua profesional semua pakai namanya mereka sendiri pakai titelnya mereka sendiri ada bisa rekomendasi dari orang atau dari college kita atau dari bos-bos kita dulu jadi semua jejak kita itu secara profesional ada Jadi untuk interaksi itu lebih mudah dibandingkan kalau di sosial media yang lain yang enggak tahu interaksi kita apa seperti itu jadi punya LinkedIn itu seperti punya CV yang bisa dibuka siapa aja gitu ya kapan aja 24 jam nah coba kita belajar dari Bill Gates jadi Bill Gates sendiri punya 34 juta LinkedIn followers dan ini jauh lebih besar satu orang ini satu orang Bill Gates ini punya followers jauh lebih bes Linkin mungkin paling tinggi di tiktok kita paling tinggi di Instagram tapi di Linkedin kita balik ya ke yang tadi kalau lihat nih ya di peta ini Indonesia itu hanya punya sekitar 21 juta followers ini di tahun 2021 penambahannya enggak terlalu banyak ya yang paling besar itu justru orang-orang di develop market di us 194 juta jadi satu orang Bill Gates ini punya followers lebih banyak dari ke keseluruhan orang Indonesia yang ada di Linkedin kan dan itu gila gilanya lagi Bill Gates ini kan sebenarnya sudah terkenal ya buat apa dia masih personal branding gitu ya That's that's the questions kan dia enggak Sembunyi di balik brand microsoft-nya sementara banyak CEO CEO Indonesia yang sembunyi dibalik brandnya mereka gitu nanti ada slide khusus Kenapa si CEO harus pakai LinkedIn juga oke nah Ini tadi sebenarnya sudah di udah di-share sama Pak Husin ya Kenapa key to sukses gitu ya tapi buat saya sendiri personal branding itu membantu untuk kita stand up dari kompetisi dan tentunya untuk achieve our goals gitu ya buat apa cuman stand out dari kompetisi tapi enggak achieve our goals yang penting adalah kita bisa sampai ke tujuan kita tadi Kalau Pak Yahya tadi tujuannya cari klien memang tempatnya di Linkedin seperti itu nah yang paling penting juga buat saya kita bisa building audience kita sendiri ini yang akan bisa membantu kita Pivot atau launching jadi kalau kita balik ke Bill Gates tadi dia itu coacher di Bill and Melinda Gat ini kan yang Yayasan untuk membantu Eh misalnya negara-negara yang kekurangan air atau masih sakit polio kayak gitu ya kemudian dia di break through energ juga kemudian dia di Microsoft juga ya kan sehingga ketika dia punya audiens dia sendiri Apun yang dia launching Apun yang dia launching orang akan follow aja bayangkan kalau dia gak punya personal branding dia harus memulai dari awal tuh branding-branding produknya atau branding-branding perusahaannya setuju ya Nah ada benefit dari personal branding tentunya kita building trust dan credibility kita kita bisa establish diri kita sebagai expert"

judul kursus: Master Linkedin Personal Branding
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Monitor & Measure Your Progress Overtime!
lesson: Monitor & Measure Your Progress Overtime!
transkripsi: Transcript: "kemudian tentunya monitor dan measure your progress overt Gimana sih cara monitornya LinkedIn itu ada anal ada analticsnya Which is teman-teman bisa lihat seperti tadi saya sudah share berapa sih eh berapa sih yang ngelihat kita searchnya J professionnya bisa dilihat semua analiticsnya tapi ada juga yang penting adalah social selling index ini menunjukkan seberapa kuat profilnya teman-teman dan seberapa kuat teman-teman bisa ya cling jualannya atau gosnya teman-teman gitu ya ini saling Ind saya capture kemarin jadi di industri saya di education Saya sudah di Top 1% di antara Network saya saya juga sudah di Top 1% takes time slowly jangan stress keep doing good proging gitu Dan kalau yang belum start start now kalau yang sudah start Benerin lagi profil-nya sudah clear belum kalau orang lihat profile kita sudah clear belum dia dapat value-nya apa dari kita seperti itu ya dan konsisten saya operatingnya di Linkedin tiap hari 34 jam operating di Linkedin untuk networking engaging dan lain-lain ya ngebalas DM misalnya dan lain-lain Nah kalau teman-teman cluess enggak tahu mulai dari mana saya dan teman-teman beberapa teman-teman di Linkedin yang conern bahwa banyak nih teman-teman Indonesia yang belum menggunakan kekuatan LinkedIn kita buat satu komunitas namanya 1%. Club Kenapa sih kita kasih nama 1% karena kebanyakan orang memang belum bisa menggunakan kekuatannya LinkedIn mereka hanya on and off ya banyak yang vakum datang sebentar cau datang sebentar cau dan akan hanya ada 1% yang bisa menggunakan kekuatan linkdin ini sendiri jadi teman-teman masuk ke LinkedIn jangan lupa follow saya Aan Sriani kemudian cari komunitas 1%.cl join juga di sana kalau teman-teman ada pertanyaan seputar LinkedIn atau apapun akan u di thank you"

judul kursus: Master Linkedin Personal Branding
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Other Benefit Of Personal Branding
lesson: Other Benefit Of Personal Branding
transkripsi: Transcript: "seperti Bill Gates dia bisa kasih voice dia opinion dia untuk sesuatu ya misalnya dia melihat perang Rusia apa op dia ya kan kemudianat unuk ya Siapa sih yang harus Link recr tapi sebenarnya siapa lagi yang perlu menggunakan LinkedIn sales Kenapa karena anda punya Lad ke 900 juta profesional di mana lagi bisa cari lead 900 juta profesional yang kalian Bisa DM langsung connect langsung DM langsung bisa diajak ngobrol di mana lagi susah LinkedIn lah tempatnya kemudian CEO Kenapa karena ketika CEO melakukan personal branding seperti Bill Gates dia bisa attract Talent bisa attract C bisa attract partners bisa attract investor bahkan saya yang gak punya 35 juta pun sudah bisa mendapatkan ini semua nah ini ada studi Linkin pak yah 277% lebih efek eff generating leads daripada Facebook dan Twitter Nah ini study yang dilakukan oleh hspot dan bahkan para B2B marketers itu melaporkan 80% leads mereka itu datangnya dari LinkedIn dan saya merasakan sendiri bahwa mendapatkan leads dari LinkedIn itu lebih dekat konversinya dibandingkan yang lain gitu ya Nah kenapa sih personal branding di Linkedin itu harus buat kita semua jangan sampai Instagram kita beratus-ratus juta orang tapi LinkedIn tuh cuma 22 juta orang ya Jadi teman-teman besok balik ke kantor diajakin teman-temannya semua pakai LinkedIn dan aktif di Linkedin Kenapa karena tadi kita sudah tahu ada 900 juta profesional kemudian ada 20 juta bisnis owners Aku gak tahu Pak Yahya produknya apa bayangkan ada 20 juta bisnis owners di sana ada 8,7 juta CEO kalau teman-teman mau berkarir mau cari kerja Siapa sih decision Maker paling utama ya ceon-nya ya kan decision maker untuk bisnis Ya ceo-nya tentu di bawah-bawahnya ada influencernya juga kalau untuk sales karena misalnya Pah produknya adalah IT Service mungkin ctonya atau mungkin - semua ada di Linkedin dan ada 500 industri di Linkedin jadi Apun goals Anda mau cari kerja mau cari Maui tal semua bisa dilakukan di Linkin jadi speakers mau cari jadi coach mau cari m bisa ada di Linkin juga dan ini linkinion ya tidak seperti di eh Instagram misalnya saya sudahah sering tuh dipam ya kemudian lebihentik dan high quality users konversi saya jauh lebih tinggi di Linkedin tapi teman-teman nanti bisa bandingin juga karena memang sayaak enggak terlalu aktif di sosial media lain gitu nah cuman ketika kita di Linkin kita harus pakai strateg cap kita gitu Jangan wingit gitu karena kita harus punya strategi yang clear kalau kita mau Win di Linkedin ini yang pertama kita harus jelas goals kita apa dan target audiens kita itu siapa ini yang paling penting makanya tadi di awal saya buka goalsnya teman-teman itu apa di Linkedin untuk 6 bulan ke depan dan target audiensnya itu siapa itu yang kedua Jadi kalau buat saya sendiri primary goal saya adalah social networking dan ujung-ujungnya akan jadi clien ingat ya banyak orang berpikir bahwa di sosial media langsung bisa jualan padahal yang paling penting adalah building relationship dulu sehingga social networking ini penting dan saya bisa melakukannya Dari mana aja saya enggak harus ketemu ngopi-ngopi dulu jalan dari rumah gitu ya kemudian harus bermacet-macet Ria belum parkirnya belum Duduknya gitu ya tapi saya bisa dapat clien dari LinkedIn gitu jadi cost operasional saya Fain Nah tadi pertanyaan saya kedua adalah siapa target audiens teman-teman target audiens saya decision Maker jadi ketika saya buat konten Ketika saya networking Saya benar-benar punya idea Siapa yang saya mau ajak ngomong siapa yang saya mau berkoneksi jadi kalau teman-teman lihat di sini top demografic saya di Linkedin itu sudah pas ada founder ada counder ada CEO ada B owner lainnya Man Jadi udah pas ini memang target audiens saya kalau teman-teman lihat di linkdin yang beratus-ratus ribu followers itu biasanya recr karena banyak j seekers follow mereka tapi saya ggak plan jadi recru dan saya ggak Plan untuk dapat J seekers ya saya primary goal ujungnya adalah mendapatkanli dan klien Saya saya enggak cari yang di level job seekers saya cari di level yang memang sudah founders cofounder CEO dan busnis owners gitu di level-level yang sudah umur-umur 40 ke atas gitu ya mungkin 35 40 ke atas jadi ini adalah demografic saya target audiens saya dan itu betul-betul strategik Ketika anda beroperasi di Linkedin Oke tips nomor satu benar-benar optimize LinkedIn profile foto yang profesional banner headline Kenapa karena tadi ingat ada 1600 orang yang lihat profile saya di dalam 90 hari ke belakang yang saya enggak bisa ngomong satu-satu ke mereka enggak ada waktunya untuk ngomong satu-satu ya tapi di Linkedin saya bisa lihat si yang search dan view profile saya saya bisa lihat dan saya akan follow up kalau mereka adalah target audiens saya jadi strateg yang lihat Prof saya tapi mereka tidak meet myget Audi aku gak follow up karena waktu kita terbat ya ketika profile kita strong Which sekarang pun saya juga mas kita itu akanbara buat kita 24 jam bahkan ketika kita tidur jadi jangan kaget kalau teman-teman serius di Linkedin gitu ya pagi-pagi Ada yang ngajakin meeting mau bahas Ketemuan mau lihat produknya apa gimana dia Gimana saya bisa bantu mereka itu jangan kaget seperti itu ya kemudian ini penting Salah satu hal yang penting ketika kita melakukan personal branding adalah relevan dan engaging content yang to ke audiensnya kita jangan fokus hanya selling produc ada banyak yang di Linkedin setiap hari In And Out hanya posting soal produknya tapi enggak engaging enggak networking engak building relationship enggak sharing yang Talking To The audience kalau tadi Audi saya adalah CEO counders Saya harus bisa yang relevan F dengan mereka Jadi yang fanfan pun boleh tapi dibawa dan ditarik lagi apa yang relevan dengan mereka seperti itu misalnya kalau anda posting di hari Sabtu dan Minggu gitu ya Anda bisa kok posting what you are doing gitu What you love to do during the weekend boleh aja tapi ditarik lagi gitu ya karena memang itu sifatnya Linkin lebih profesional gitu jangan selalu bicara soal kita kita kita kita kita tapi gak bicara soal Audi Kita paham ya Ada banyak yang cuman sharingnya gitu ya terus apa maunya gitu apa gitu kanaku se itu justru ada juga yang eh menjadikan LinkedIn itu sebagai rep all soal politik Apalagi kita mau politi time nih rep soal politik nyebar haters gitu ya kecuali itu memang tujuannya mereka dan aku gak tahu ya tapi kalau itu bukan tujuannya teman-teman ya don't do it gitu kecuali tujuan teman-teman memang mau berpolitik menggunakan LinkedIn dan silakan gitu Tapi kalau tujuan teman-teman adalah masih mencari kerja mencari clien gitu ya don't do things like that kemudian ini yang paling penting personal branding bikin contonent itu adalah satu hal Kenapa karena Eh kita mau reaching out to our audience sesuatu yang relevan buat mereka ya kan tapi engaging dengan Network itu penting jadi ada resiprokalnya ketika target audiens Anda posting engage dengan mereka dan itu teman-teman bisa lakukan dengan menyalakan bel notifikasi halamannya mereka Apalagi itu adalah orang-orang yang memang teman-teman target gitu ya walaupun sekarang algoritmanya agak berbeda ya kadang-kadang walaupun kita udah Nyalakan notification bell itu suka gak dipush ke kita juga gitu ya tapi teman-teman harus tahu dong 6 bulan ke depan itu siapa sih orang-orang yang sudah kalau di sales itu kan dari coold udah warm gitu ya udah warm Jadi gimana caranya jadikan itu sebagai hot gitu ya engage dengan mereka engage di postingnya mereka DM di mereka jadi a lot of things are happening behind yang di konten yang dishare Itu konten yang kita share everyday banyak orang hanya posting konten dan cabut gitu ya No ada resiprokalnya ketika mereka posting Eng and thenm as kalau mereka sudah nyaman ya dengan teman-teman seperti itu believe me ketika profile teman-teman strong easy to connect with them and very easy compare ada Sal media sebetulnya memang banyak yang kena mental masuk ke LinkedIn kemarin pun ada yang posting kalau scrolling sosial media bisa 4 jam tapi ketika masuk ke LinkedIn baru 5 menit udah kena mental karena kayaknya semua tuh di atas kita semua gitu ya ignore all of that just Focus dengan apa goals kita apa keahlian kita yang kita bisa share proses dan Journey kita yang kita bisa share yang relevan dengan audiens kita just focus on your road just focus on your Path ignore the rest"
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transkripsi: Transcript: "sosial media itu jadi sangat alat yang sangat penting buat Anda gitu Kenapa karena kalau kita sebagai orang introvert ya kalau kita lihat judulnya personal brand introvert maka sebenarnya sosial media ini adalah tempat yang sangat bagus sekali untuk Anda gitu ya Jadi anda jangan eh jangan kemudian apa ya merasa melihat strovert teman-teman strovert itu bisa melakukan segala hal dengan koneksi dan macam-macam dan Anda kemudian melimitasi diri anda untuk kemudian tidak bermain-main dengan personal brand menurut saya tidak begitu sosial media hari ini memberikan Anda keluasaan yang luar biasa Untuk main-main dengan apa dengan personal branding dan yang kedua adalah Kalau anda perhatikan gitu ya sebenarnya menjadi konektor gitu ya menjadi konektor ya di dalam proses personal branding Ini itu sebenarnya eh sangat gitu loh teman-teman introvert Anda sangat ya Saya pernah pernah punya teman satu gitu ya dia apa kerja di satu eh HP terus gitu dan kemudian apa yang terjadi dia bikin satu komitmen kecil gitu ya dia bikin satu komitmen kecil dia mengatakan apa dia mengatakan bahwa setiap minggu dia akan apa ajak satu orang ya Eh apa dari Departemen yang berbeda atau dari office yang berbeda untuk pergi makan siang begitu ya Nah re sekalian memang ini ya adalah tantangan tersendiri buat teman-teman introvert tetapi saya melihatnya begini k coba balikkan ee konteks ini ke ke sosial media ke Linkin Misalnya Anda bisa kemudian Cheat Chat dengan teman-teman anda dengan dengan followers anda dengan yang following Anda ya melalui kegiatan audio podcast video dan macam-macam secara live barangkali itu kemudian sama saja seperti Anda kemudian mengajak rekan ini untuk kemudian makan siang dengan anda tentunya ada limitasi karena kita tidak bertemu muka dengan muka Tetapi kalau Kemudian Anda rajin saja mengadakan kegiatan-kegiatan itu di online anda bisa ya kemudi dengan nyaman mengajak mereka untuk bertemu secara offline juga jadi sekalian Artinya bahwa apa bahwa bertemu ya dengan banyak orang it is possible nows because social media jadi ini adalah salah satu eh eh pemikiran saya ya bahwa ini akan menjadi sesuatu yang very very very crucial untuk teman-teman sekalian nah yang ketiga adalah introvert itu bisa juga menggunakan eh sub jadi j maksudnya subleuse ini adalah Anda bisa kemudian apa menempelkan ijazah Anda ya kan anda belajar di Linkin learning Misalnya Anda dapat sertifikat Anda bisa pamerkan gitu ya anda ikut kosera anda ikut X anda ikut eh apa eh seminar berang kali Anda bisa kemudian Tampilkan ya Secara subtel gitu ya subtel itu artinya senyap begitu Anda masukin aja status anda bahwa anda pernah dapat ini pernah dapat itu Anda expert di sini anda expekert di situ dan itu menurut menurut saya salah satu yang sangat menarik Kenapa karena hari ini ya rekan sekalian untuk mendapatkan sertifikat-sertifikat kelas dunia dengan harga pantas Ya itu sudah bisa dilakukan jadi rekan sekalian Anda bisa belajar bisa kemudian meningkatkan kemampuan Anda bisa kemudian pamerin gitu ya pamerin sertifikat atau e apa pembelajaran anda itu kepada banyak orang kepada followers bahkan pada nonfer sekalipun dan ini akan membantu anda untuk increasing compliance anda jadi increas apa apa penampilan anda gitu ya di depan e para apaika anda jadi target Anda seperti itu Jadi ini adalah salah satu yang sangat pentingal gitu dan yang terakhir adalah Anda bisa menggunakan yang saya sebut sebagai down down strateg gitu ya jadi down strateg ini anda bisa kemudian menggunak konsep yang saya sebutagaiing and bisa ee membuat satu pemikiran-pemikiran gitu ya pemikiran-pemikiran yang anda bisa lakukan melalui brainstorming melalui kemudian e grup melalui kegiatan-kegiatan yang sifatnya itu adalah menunjukkan bahwa anda itu punya pemikiran gitu dan ini saya rasa pantas anda lakukan dan harus anda lakukan seperti saya juga lakukan di Linkin Nanti ibu akan banyak juga cerita bagaimana kita berdua sebenarnya sangat menggunakan Linkin ini sebagai saran untuk menyampaikan ide kita menyampaikan pendapat kita menyampaikan keahlian kita menyampaikan ya keterampilan kita ya kepada banyak orang jadi dengan demikian rekan sekalian bisnis ya atau kemudian peluang itu akan banyak sekali bahkan kalau anda yang cari kerja sekalipun Kalau anda bisa dengan ya dengan confidence ya Anda menggunakan kekuatan daripada pemikiran Anda terhadap sesuatu yang anda rarch Barangkali yang anda tahu persis ini adalah kekuatanMu Dan anda bisa cerita kepada banyak orang secara konsisten tentunya melalui grup atau melalui newslet atau apapun itu akan membantu rekan-rekan untuk mencapai target eh sebagai pembicara sebagai coach sebagai eh apa sebagai orang yang sedang nyari kerja bahkan yang yang mau e ningkatin karir rekan sekalian jadi rekan sekalian saya tidak akan lama-lama di sini karena memang bukan saya kinuknya sebenarnya tetapi saya ingin E rekan- untuk melihat ya potensi ini gitu ya sehingga kita bisa bareng-bareng"
Transcript: "sosial media itu jadi sangat alat yang sangat penting buat Anda gitu Kenapa karena kalau kita sebagai orang introvert ya kalau kita lihat judulnya personal brand introvert maka sebenarnya sosial media ini adalah tempat yang sangat bagus sekali untuk Anda gitu ya Jadi anda jangan eh jangan kemudian apa ya merasa melihat strovert teman-teman strovert itu bisa melakukan segala hal dengan koneksi dan macam-macam dan Anda kemudian melimitasi diri anda untuk kemudian tidak bermain-main dengan personal brand menurut saya tidak begitu sosial media hari ini memberikan Anda keluasaan yang luar biasa Untuk main-main dengan apa dengan personal branding dan yang kedua adalah Kalau anda perhatikan gitu ya sebenarnya menjadi konektor gitu ya menjadi konektor ya di dalam proses personal branding Ini itu sebenarnya eh sangat gitu loh teman-teman introvert Anda sangat ya Saya pernah pernah punya teman satu gitu ya dia apa kerja di satu eh HP terus gitu dan kemudian apa yang terjadi dia bikin satu komitmen kecil gitu ya dia bikin satu komitmen kecil dia mengatakan apa dia mengatakan bahwa setiap minggu dia akan apa ajak satu orang ya Eh apa dari Departemen yang berbeda atau dari office yang berbeda untuk pergi makan siang begitu ya Nah re sekalian memang ini ya adalah tantangan tersendiri buat teman-teman introvert tetapi saya melihatnya begini k coba balikkan ee konteks ini ke ke sosial media ke Linkin Misalnya Anda bisa kemudian Cheat Chat dengan teman-teman anda dengan dengan followers anda dengan yang following Anda ya melalui kegiatan audio podcast video dan macam-macam secara live barangkali itu kemudian sama saja seperti Anda kemudian mengajak rekan ini untuk kemudian makan siang dengan anda tentunya ada limitasi karena kita tidak bertemu muka dengan muka Tetapi kalau Kemudian Anda rajin saja mengadakan kegiatan-kegiatan itu di online anda bisa ya kemudi dengan nyaman mengajak mereka untuk bertemu secara offline juga jadi sekalian Artinya bahwa apa bahwa bertemu ya dengan banyak orang it is possible nows because social media jadi ini adalah salah satu eh eh pemikiran saya ya bahwa ini akan menjadi sesuatu yang very very very crucial untuk teman-teman sekalian nah yang ketiga adalah introvert itu bisa juga menggunakan eh sub jadi j maksudnya subleuse ini adalah Anda bisa kemudian apa menempelkan ijazah Anda ya kan anda belajar di Linkin learning Misalnya Anda dapat sertifikat Anda bisa pamerkan gitu ya anda ikut kosera anda ikut X anda ikut eh apa eh seminar berang kali Anda bisa kemudian Tampilkan ya Secara subtel gitu ya subtel itu artinya senyap begitu Anda masukin aja status anda bahwa anda pernah dapat ini pernah dapat itu Anda expert di sini anda expekert di situ dan itu menurut menurut saya salah satu yang sangat menarik Kenapa karena hari ini ya rekan sekalian untuk mendapatkan sertifikat-sertifikat kelas dunia dengan harga pantas Ya itu sudah bisa dilakukan jadi rekan sekalian Anda bisa belajar bisa kemudian meningkatkan kemampuan Anda bisa kemudian pamerin gitu ya pamerin sertifikat atau e apa pembelajaran anda itu kepada banyak orang kepada followers bahkan pada nonfer sekalipun dan ini akan membantu anda untuk increasing compliance anda jadi increas apa apa penampilan anda gitu ya di depan e para apaika anda jadi target Anda seperti itu Jadi ini adalah salah satu yang sangat pentingal gitu dan yang terakhir adalah Anda bisa menggunakan yang saya sebut sebagai down down strateg gitu ya jadi down strateg ini anda bisa kemudian menggunak konsep yang saya sebutagaiing and bisa ee membuat satu pemikiran-pemikiran gitu ya pemikiran-pemikiran yang anda bisa lakukan melalui brainstorming melalui kemudian e grup melalui kegiatan-kegiatan yang sifatnya itu adalah menunjukkan bahwa anda itu punya pemikiran gitu dan ini saya rasa pantas anda lakukan dan harus anda lakukan seperti saya juga lakukan di Linkin Nanti ibu akan banyak juga cerita bagaimana kita berdua sebenarnya sangat menggunakan Linkin ini sebagai saran untuk menyampaikan ide kita menyampaikan pendapat kita menyampaikan keahlian kita menyampaikan ya keterampilan kita ya kepada banyak orang jadi dengan demikian rekan sekalian bisnis ya atau kemudian peluang itu akan banyak sekali bahkan kalau anda yang cari kerja sekalipun Kalau anda bisa dengan ya dengan confidence ya Anda menggunakan kekuatan daripada pemikiran Anda terhadap sesuatu yang anda rarch Barangkali yang anda tahu persis ini adalah kekuatanMu Dan anda bisa cerita kepada banyak orang secara konsisten tentunya melalui grup atau melalui newslet atau apapun itu akan membantu rekan-rekan untuk mencapai target eh sebagai pembicara sebagai coach sebagai eh apa sebagai orang yang sedang nyari kerja bahkan yang yang mau e ningkatin karir rekan sekalian jadi rekan sekalian saya tidak akan lama-lama di sini karena memang bukan saya kinuknya sebenarnya tetapi saya ingin E rekan- untuk melihat ya potensi ini gitu ya sehingga kita bisa bareng-bareng"
Transcript: "dan sejauh ini LinkedIn sudah bisa membantu saya untuk securing Jobs tanpa saya perlu ngelamar ya Jadi kalau ada teman-teman yang masih melamar tuh ya Eh saya sudah bisa securing Jobs tanpa melamar nah Biasanya kalau dilamar kita negonya lebih tinggi ya daripada melamar bisa cari clien bisa cari partners dan juga bisa cari investor dan sudah diinvest juga walaupun pada saat itu saya hanya punya 500 followers sekarang followers saya sudah masuk di angka 6800an ya kalau gak salah ya nah jadi kapan aja kita mulai kapan aja kita investing time kalau tujuan dan goals kita jelas akan tercapai karena saya sudahing LinkedIn itu memang sangat strong untuk kita bisa masuk kan goals-gals kita tadi dan bisa mencapai goals-gals kita tadi gitu ya Oke jadi ini profil saya di Linkedin kalau teman-teman lihat di sini saat ini ini screen capture kemarin kalau enggak salah ya soalnya baru bikin slide-nya dalam pas 90 hari jadi 90 hari ke belakang itu profile saya sudah dilihat 105 orang bayangkan kalau ini offline Saya mau ketemu 1600 orang itu di mana dan Ingat saya introvert ya Saya malas tuh datang ke partti-party atau ngopi-ngopi seperti itu semenjak saya keluar dari corporate dan jadi digital nomat Saya enggak pernah yang intenionally meeting gitu Ya untuk itu kecuali memang lagi datang ke Bali karena Kebetulan saya di Bali ya mau enggak mau ketemu Nah itu pun saya pilih-pilih ya jadi eh Ketika saya traveling saya tetap bisa self promotion tadi ya Jadi pas 90 hari itu sudah ada 1605 orang yang lihat profil saya kemudian ketika kita personal branding kita personal branding kan dengan sharing konen ya formatnya Apun ya kan bisa dalam bentuk tulisan arkel gitu ya atau buat event atau ikut ke komunitas itu saat ini sudah ada 223 search yang kalau orang nge-search itu orang nyari itu nama saya muncul gitu Nah yang ditemukan apa ya kan yang ditemukan adalah certified financial planner Jadi udah align dengan saya financial planner kemudian cfounder saya juga cfounder nah ini kalau yang report analis dengan bisnis data analis mungkin karena saya sering sharing data Jadi keluarnya juga itu ya report analis dengan bisnis data analis sekarang saya masih berjuang agar saya bisa disarch untuk yang B2B prospectingnya tadi seperti itu Oke next saat ini teman-teman LinkedIn itu punya 00 juta user di 200 count bayangkan teman itu jangan limit hanya di Indonesia bisa ketemu sama siapa aja globally di lingdin lain dengan sosial media lain yang mungkin hanya follow dan komen tapi enggak ada interaksi lebih mendalam di Linkedin kita bisa punya Interaksi yang lebih mendalam Kenapa karena pertama semua profesional di linkedin-nya semua profesional semua pakai namanya mereka sendiri pakai titelnya mereka sendiri ada bisa rekomendasi dari orang atau dari college kita atau dari bos-bos kita dulu jadi semua jejak kita itu secara profesional ada Jadi untuk interaksi itu lebih mudah dibandingkan kalau di sosial media yang lain yang enggak tahu interaksi kita apa seperti itu jadi punya LinkedIn itu seperti punya CV yang bisa dibuka siapa aja gitu ya kapan aja 24 jam nah coba kita belajar dari Bill Gates jadi Bill Gates sendiri punya 34 juta LinkedIn followers dan ini jauh lebih besar satu orang ini satu orang Bill Gates ini punya followers jauh lebih bes Linkin mungkin paling tinggi di tiktok kita paling tinggi di Instagram tapi di Linkedin kita balik ya ke yang tadi kalau lihat nih ya di peta ini Indonesia itu hanya punya sekitar 21 juta followers ini di tahun 2021 penambahannya enggak terlalu banyak ya yang paling besar itu justru orang-orang di develop market di us 194 juta jadi satu orang Bill Gates ini punya followers lebih banyak dari ke keseluruhan orang Indonesia yang ada di Linkedin kan dan itu gila gilanya lagi Bill Gates ini kan sebenarnya sudah terkenal ya buat apa dia masih personal branding gitu ya That's that's the questions kan dia enggak Sembunyi di balik brand microsoft-nya sementara banyak CEO CEO Indonesia yang sembunyi dibalik brandnya mereka gitu nanti ada slide khusus Kenapa si CEO harus pakai LinkedIn juga oke nah Ini tadi sebenarnya sudah di udah di-share sama Pak Husin ya Kenapa key to sukses gitu ya tapi buat saya sendiri personal branding itu membantu untuk kita stand up dari kompetisi dan tentunya untuk achieve our goals gitu ya buat apa cuman stand out dari kompetisi tapi enggak achieve our goals yang penting adalah kita bisa sampai ke tujuan kita tadi Kalau Pak Yahya tadi tujuannya cari klien memang tempatnya di Linkedin seperti itu nah yang paling penting juga buat saya kita bisa building audience kita sendiri ini yang akan bisa membantu kita Pivot atau launching jadi kalau kita balik ke Bill Gates tadi dia itu coacher di Bill and Melinda Gat ini kan yang Yayasan untuk membantu Eh misalnya negara-negara yang kekurangan air atau masih sakit polio kayak gitu ya kemudian dia di break through energ juga kemudian dia di Microsoft juga ya kan sehingga ketika dia punya audiens dia sendiri Apun yang dia launching Apun yang dia launching orang akan follow aja bayangkan kalau dia gak punya personal branding dia harus memulai dari awal tuh branding-branding produknya atau branding-branding perusahaannya setuju ya Nah ada benefit dari personal branding tentunya kita building trust dan credibility kita kita bisa establish diri kita sebagai expert"
Transcript: "kemudian tentunya monitor dan measure your progress overt Gimana sih cara monitornya LinkedIn itu ada anal ada analticsnya Which is teman-teman bisa lihat seperti tadi saya sudah share berapa sih eh berapa sih yang ngelihat kita searchnya J professionnya bisa dilihat semua analiticsnya tapi ada juga yang penting adalah social selling index ini menunjukkan seberapa kuat profilnya teman-teman dan seberapa kuat teman-teman bisa ya cling jualannya atau gosnya teman-teman gitu ya ini saling Ind saya capture kemarin jadi di industri saya di education Saya sudah di Top 1% di antara Network saya saya juga sudah di Top 1% takes time slowly jangan stress keep doing good proging gitu Dan kalau yang belum start start now kalau yang sudah start Benerin lagi profil-nya sudah clear belum kalau orang lihat profile kita sudah clear belum dia dapat value-nya apa dari kita seperti itu ya dan konsisten saya operatingnya di Linkedin tiap hari 34 jam operating di Linkedin untuk networking engaging dan lain-lain ya ngebalas DM misalnya dan lain-lain Nah kalau teman-teman cluess enggak tahu mulai dari mana saya dan teman-teman beberapa teman-teman di Linkedin yang conern bahwa banyak nih teman-teman Indonesia yang belum menggunakan kekuatan LinkedIn kita buat satu komunitas namanya 1%. Club Kenapa sih kita kasih nama 1% karena kebanyakan orang memang belum bisa menggunakan kekuatannya LinkedIn mereka hanya on and off ya banyak yang vakum datang sebentar cau datang sebentar cau dan akan hanya ada 1% yang bisa menggunakan kekuatan linkdin ini sendiri jadi teman-teman masuk ke LinkedIn jangan lupa follow saya Aan Sriani kemudian cari komunitas 1%.cl join juga di sana kalau teman-teman ada pertanyaan seputar LinkedIn atau apapun akan u di thank you"
Transcript: "seperti Bill Gates dia bisa kasih voice dia opinion dia untuk sesuatu ya misalnya dia melihat perang Rusia apa op dia ya kan kemudianat unuk ya Siapa sih yang harus Link recr tapi sebenarnya siapa lagi yang perlu menggunakan LinkedIn sales Kenapa karena anda punya Lad ke 900 juta profesional di mana lagi bisa cari lead 900 juta profesional yang kalian Bisa DM langsung connect langsung DM langsung bisa diajak ngobrol di mana lagi susah LinkedIn lah tempatnya kemudian CEO Kenapa karena ketika CEO melakukan personal branding seperti Bill Gates dia bisa attract Talent bisa attract C bisa attract partners bisa attract investor bahkan saya yang gak punya 35 juta pun sudah bisa mendapatkan ini semua nah ini ada studi Linkin pak yah 277% lebih efek eff generating leads daripada Facebook dan Twitter Nah ini study yang dilakukan oleh hspot dan bahkan para B2B marketers itu melaporkan 80% leads mereka itu datangnya dari LinkedIn dan saya merasakan sendiri bahwa mendapatkan leads dari LinkedIn itu lebih dekat konversinya dibandingkan yang lain gitu ya Nah kenapa sih personal branding di Linkedin itu harus buat kita semua jangan sampai Instagram kita beratus-ratus juta orang tapi LinkedIn tuh cuma 22 juta orang ya Jadi teman-teman besok balik ke kantor diajakin teman-temannya semua pakai LinkedIn dan aktif di Linkedin Kenapa karena tadi kita sudah tahu ada 900 juta profesional kemudian ada 20 juta bisnis owners Aku gak tahu Pak Yahya produknya apa bayangkan ada 20 juta bisnis owners di sana ada 8,7 juta CEO kalau teman-teman mau berkarir mau cari kerja Siapa sih decision Maker paling utama ya ceon-nya ya kan decision maker untuk bisnis Ya ceo-nya tentu di bawah-bawahnya ada influencernya juga kalau untuk sales karena misalnya Pah produknya adalah IT Service mungkin ctonya atau mungkin - semua ada di Linkedin dan ada 500 industri di Linkedin jadi Apun goals Anda mau cari kerja mau cari Maui tal semua bisa dilakukan di Linkin jadi speakers mau cari jadi coach mau cari m bisa ada di Linkin juga dan ini linkinion ya tidak seperti di eh Instagram misalnya saya sudahah sering tuh dipam ya kemudian lebihentik dan high quality users konversi saya jauh lebih tinggi di Linkedin tapi teman-teman nanti bisa bandingin juga karena memang sayaak enggak terlalu aktif di sosial media lain gitu nah cuman ketika kita di Linkin kita harus pakai strateg cap kita gitu Jangan wingit gitu karena kita harus punya strategi yang clear kalau kita mau Win di Linkedin ini yang pertama kita harus jelas goals kita apa dan target audiens kita itu siapa ini yang paling penting makanya tadi di awal saya buka goalsnya teman-teman itu apa di Linkedin untuk 6 bulan ke depan dan target audiensnya itu siapa itu yang kedua Jadi kalau buat saya sendiri primary goal saya adalah social networking dan ujung-ujungnya akan jadi clien ingat ya banyak orang berpikir bahwa di sosial media langsung bisa jualan padahal yang paling penting adalah building relationship dulu sehingga social networking ini penting dan saya bisa melakukannya Dari mana aja saya enggak harus ketemu ngopi-ngopi dulu jalan dari rumah gitu ya kemudian harus bermacet-macet Ria belum parkirnya belum Duduknya gitu ya tapi saya bisa dapat clien dari LinkedIn gitu jadi cost operasional saya Fain Nah tadi pertanyaan saya kedua adalah siapa target audiens teman-teman target audiens saya decision Maker jadi ketika saya buat konten Ketika saya networking Saya benar-benar punya idea Siapa yang saya mau ajak ngomong siapa yang saya mau berkoneksi jadi kalau teman-teman lihat di sini top demografic saya di Linkedin itu sudah pas ada founder ada counder ada CEO ada B owner lainnya Man Jadi udah pas ini memang target audiens saya kalau teman-teman lihat di linkdin yang beratus-ratus ribu followers itu biasanya recr karena banyak j seekers follow mereka tapi saya ggak plan jadi recru dan saya ggak Plan untuk dapat J seekers ya saya primary goal ujungnya adalah mendapatkanli dan klien Saya saya enggak cari yang di level job seekers saya cari di level yang memang sudah founders cofounder CEO dan busnis owners gitu di level-level yang sudah umur-umur 40 ke atas gitu ya mungkin 35 40 ke atas jadi ini adalah demografic saya target audiens saya dan itu betul-betul strategik Ketika anda beroperasi di Linkedin Oke tips nomor satu benar-benar optimize LinkedIn profile foto yang profesional banner headline Kenapa karena tadi ingat ada 1600 orang yang lihat profile saya di dalam 90 hari ke belakang yang saya enggak bisa ngomong satu-satu ke mereka enggak ada waktunya untuk ngomong satu-satu ya tapi di Linkedin saya bisa lihat si yang search dan view profile saya saya bisa lihat dan saya akan follow up kalau mereka adalah target audiens saya jadi strateg yang lihat Prof saya tapi mereka tidak meet myget Audi aku gak follow up karena waktu kita terbat ya ketika profile kita strong Which sekarang pun saya juga mas kita itu akanbara buat kita 24 jam bahkan ketika kita tidur jadi jangan kaget kalau teman-teman serius di Linkedin gitu ya pagi-pagi Ada yang ngajakin meeting mau bahas Ketemuan mau lihat produknya apa gimana dia Gimana saya bisa bantu mereka itu jangan kaget seperti itu ya kemudian ini penting Salah satu hal yang penting ketika kita melakukan personal branding adalah relevan dan engaging content yang to ke audiensnya kita jangan fokus hanya selling produc ada banyak yang di Linkedin setiap hari In And Out hanya posting soal produknya tapi enggak engaging enggak networking engak building relationship enggak sharing yang Talking To The audience kalau tadi Audi saya adalah CEO counders Saya harus bisa yang relevan F dengan mereka Jadi yang fanfan pun boleh tapi dibawa dan ditarik lagi apa yang relevan dengan mereka seperti itu misalnya kalau anda posting di hari Sabtu dan Minggu gitu ya Anda bisa kok posting what you are doing gitu What you love to do during the weekend boleh aja tapi ditarik lagi gitu ya karena memang itu sifatnya Linkin lebih profesional gitu jangan selalu bicara soal kita kita kita kita kita tapi gak bicara soal Audi Kita paham ya Ada banyak yang cuman sharingnya gitu ya terus apa maunya gitu apa gitu kanaku se itu justru ada juga yang eh menjadikan LinkedIn itu sebagai rep all soal politik Apalagi kita mau politi time nih rep soal politik nyebar haters gitu ya kecuali itu memang tujuannya mereka dan aku gak tahu ya tapi kalau itu bukan tujuannya teman-teman ya don't do it gitu kecuali tujuan teman-teman memang mau berpolitik menggunakan LinkedIn dan silakan gitu Tapi kalau tujuan teman-teman adalah masih mencari kerja mencari clien gitu ya don't do things like that kemudian ini yang paling penting personal branding bikin contonent itu adalah satu hal Kenapa karena Eh kita mau reaching out to our audience sesuatu yang relevan buat mereka ya kan tapi engaging dengan Network itu penting jadi ada resiprokalnya ketika target audiens Anda posting engage dengan mereka dan itu teman-teman bisa lakukan dengan menyalakan bel notifikasi halamannya mereka Apalagi itu adalah orang-orang yang memang teman-teman target gitu ya walaupun sekarang algoritmanya agak berbeda ya kadang-kadang walaupun kita udah Nyalakan notification bell itu suka gak dipush ke kita juga gitu ya tapi teman-teman harus tahu dong 6 bulan ke depan itu siapa sih orang-orang yang sudah kalau di sales itu kan dari coold udah warm gitu ya udah warm Jadi gimana caranya jadikan itu sebagai hot gitu ya engage dengan mereka engage di postingnya mereka DM di mereka jadi a lot of things are happening behind yang di konten yang dishare Itu konten yang kita share everyday banyak orang hanya posting konten dan cabut gitu ya No ada resiprokalnya ketika mereka posting Eng and thenm as kalau mereka sudah nyaman ya dengan teman-teman seperti itu believe me ketika profile teman-teman strong easy to connect with them and very easy compare ada Sal media sebetulnya memang banyak yang kena mental masuk ke LinkedIn kemarin pun ada yang posting kalau scrolling sosial media bisa 4 jam tapi ketika masuk ke LinkedIn baru 5 menit udah kena mental karena kayaknya semua tuh di atas kita semua gitu ya ignore all of that just Focus dengan apa goals kita apa keahlian kita yang kita bisa share proses dan Journey kita yang kita bisa share yang relevan dengan audiens kita just focus on your road just focus on your Path ignore the rest"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Memahami Rahasia Presentasi Yang Memukau - Powerful Presentation
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Selamat bergabung di kelas powerful presentation bersama coach Randy inilah rahasia besar di balik ESQ yang tidak banyak orang ketahui dikupas dengan secara komprehensif dan mendalam oleh coach Rendy Anda beruntung ikuti coach Rendy seorang yang istimewa dan sangat luar biasa ikuti [Musik] terus asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi Selamat bergabung di kelas powerful presentation saya R Pernahkah anda melakukan namun kemudian audiens Anda terlihat mengantuk bosan bahkan tidak memperhatikan Anda Pernahkah anda melakukan bicara di depan audiens Anda namun kemudian audiens anda sibuk dengan handphennya atau mungkin juga berbicara dengan orang-orang yang ada di samping kiri dan kanannyaakah anda perah gagal melakani Apa yang menyebabkan presentasi kita gagal ditinggal bahkan diabaikan oleh audiens kita Anda perlu mencari jawabannya di kelas kita ini karena kenapa bisa jadi presentasi yang kita lakukan hanya sekedar presentasi just an event hanya sebuah peristiwa yang berlalu begitu saja tanpa kita siapkan dengan baik tanpa kita latih dengan maksimal tanpa kita pikirkan bagaimana cara kita tampil perform present dengan sangat baik dengan sangat kuat oleh karena itu kita perlu melakukan powerful presentation caranya ada formula triple p yang perlu kita lakukan agar presentasi kita luar biasa memukau berpower dan mempengaruhi audiens kita apa saja itu ul Tri Yes Pi yang pertama adalah prepare Pi yang kedua adalah practice dan Pi yang ketiga adalah perform baik kita masuk kepada formula triple p yang pertama yaitu prepare atau persiapan Kenapa sih penting sekali persiapan ya karena apabila kita tidak menyiapkan dengan baik berarti kita sedang al kita karena itu pastikan anda merencanakan mempersiapkanasi Anda yang pertama PR nah PR apa saja yang per kita siap apa saja yang Peru kitaakukan ketiga adalah isi konten presentasi anda dan yang keempat adalah slide presentasi Anda ini perlu kita siapkan dengan sangat baik inilah formula triple p yang pertama yaitu prepare atau persiapan lalu apa yang kedua yang kedua adalah practis kita perlu berlatih dan berlatih dan berlatih lagi karena kuncinya untuk menjadi seorang presenter yang baik tidak lain tidak bukan adalah latihan apa saja yang perlu kita latih Nah ada tiga hal atau V Power berdasarkan teorinya mehrabian apa saja itu verbal kata-kata Anda vokal suara Anda dan visual tampilan bahasa tubuh anda ini perlu Anda persiapkan perlu Anda latih terusmenerus dengan sangat konsisten dan sangat baik oke kemudian formula triple p yang ketiga apa yes yang ketiga adalah perform nah pada saat kita perform anda perlu memperhatikan dengan sangat baik Bagaimana karakteristik diri Anda dalam berbicara itu yang pertama Bagaimana learning style audience yang ada di hadapan anda itu yang kedua termasuk juga Anda perlu memperhatikan Bagaimana pra perform diri Anda dan bagaimana post perform diri anda itu perlu anda perhatikan perlu Anda maksimalkan Nah inilah tiga hal yang perlu kita lakukan dalam powerful presentation agar dia menjadi maksimal yang kita sebut sebagai formula triple P practice prepare perform Yes ada tiga hal tersebut nah Seperti apa maka di dalam kelas powerful presentation ini kita akan bahas satu persatu nah di episode berikutnya kita akan memulai membahas formula triple p yang pertama yaitu prepare seperti apa berjumpa kembali di video berikutnya tetap di dalam kelas powerful presentation bersama saya R"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Persiapan Melakukan Presentasi - Powerful Presentation
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi kembali kita berjumpa di dalam ESQ digw kali ini bersama saya R di episode sebelumnya kita sudah berbicara mengenai formula 3P 3P Apa itu practice prepare perform di dalam sebuah powerful presentation Nah sekarang kita akan masuk kepada prepare Kenapa kita harus melakukan preparation dengan baik atau persiapan dengan sangat baik persiapan ini sangat penting karena apabila anda melakukan persiapan dengan sangat baik sebenarnya anda telah menyelesaikan 50% dari presentasi Anda oke sekarang saya tanya kepada anda Pernahkah Anda menghadiri sebuah presentasi yang isi presentasinya tidak sesuai dengan apa yang Anda inginkan atau apa yang disampaikan oleh presenternya tidak menjawab solusi dari permasalahan anda intinya apa yang anda harapkan dari sesi presentasi tersebut tidak terjawab di sana kenapa Itu terjadi simpel bisa jadi karena orang yang mempresentasikannya atau mungkin diri Anda saat itu yang melakukan presentasi tidak melakukan persiapan lebih dahulu atau prepare ada beberapa hal yang perlu kita lakukan dalam p yang pertama ini yaitu prepare apa saja oke yang pertama kita melakukan riset Yang kedua kita menentukan struktur yang ketiga kita membuat kontennya dan yang keempat kita mempersiapkan tools alat pendukung atau slide presentasi kita Oke di kesempatan pertama ini kita akan berbicara mengenai bagaimana cara kita melakukan riset dalam sebuah presentasi kita agar menghasilkan powerful presentation ada tiga hal yang perlu kita lakukan riset yang pertama adalah tujuan atau objektif dari presentasi kita yang keduaal siapa Audi yang akan mendengarkan presentasi kita dan yang ketiga Seperti apa konsep acara di mana kita akan preset baik sekarang kita akan mulai satu persatu bagaimana melakukan riset yang pertama adalah kita akan melakukan riset terhadap objektif atau tujuan dari presentasi kita ada beberapa hal yang perlu kita pahami terhadap tujuan presentasi kita karena berbeda tujuan objektif presentasi kita maka berbeda pula cara kita menyampaikan presentasi kita apabila tujuan presentasi kita adalah hanya remember agar audiens kita mengingat maka cara kita melakukan presentasi adalah cukup to inform Namun apabila presentasi kita objektifnya adalah agar merasa senang F maka kita bisa lakukan entertain dan berbeda pula apabila tujuan atau objektif dari presentasi kita adalah understand atau Audi menjadi paham sadar dan mengerti maka kita perlu melakukan explain dalam presentasi kita berikutnyaabiluani kitaud pelajari learn something maka yang perlu kita lakukan adalah to educate akan berbeda pula apabila tujuan presentasi kita adalah tidak ada penolakan No Doubt yang perlu kita lakukan adalah to confince dan apabila presentasi Anda adalah untuk merubah cara pandang audience change opinion maka yang perlu Anda lakukan adalah to influence itulah riset yang kita perlu lakukan untuk mencari objektif atau tujuan dari presentasi kita yang kedua adalah yang perlu kita lakukan riset siapa audiens yang akan mendengarkan presentasi kita seperti apa karakteristiknya bagaimana background pekerjaannya pendidikannya budayanya demografinya psikologinya usianya bahkan itu perlu kita ketahui Seperti apa karakteristik audiens yang akan hadir dalam presentasi kita dan yang ketiga yang perlu Anda pahami pula adalah seperti apa sih konsep dari acara di mana kita akan present apakah acara ini formal atau nonformal apakah acara ini di dalam ruangan atau di luar ruangan anda perlu paham betul Seperti apa konsep dari acara di mana anda akan present Nah inilah riset yang perlu kita lakukan saat kita mempersiapkan sebuah presentasi yang powerful ada tiga hal yang perlu kita lakukan riset yang pertama adalah tujuan atau objektif dari presentasi kita yang kedua adalah siapa audiens yang akan mendengarkan menyaksikan presentasi kita dan yang ketiga adalah seperti apa konsep acara di mana kita akan present di sana apabila kita melakukan hal ini dengan sangat baik presentasi anda akan tajam dan tepat sesuai dengan apa yang diinginkan apa yang diperlukan oleh audiens anda so mulai sekarang pastikan anda membuat melakukan riset dalam persiapan presentasi Anda agar menjadi Powerful so inilah pembelajaran kita di episode ini dan berikutnya kita akan sama-sama menggali kembali mempelajari kembali bagaimana caranya mempersiapkan struktur konten dari sebuah presentasi agar presentasi anda menjadi powerful Terima kasih sudah bergabung di dalam kel powerful presentation kita akan lanjutkan pembelajaran kita di episode berikutnya sampai jumpa"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Membuat Presentasi Yang Rapih - Powerful Presentation
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Oke selamat anda sudah bicara yang mengesankan dan tidak Terlupakan selamat untuk [Musik] Anda Asalamualaikum War wabarakuh pagi kembali kita berjumpa dalam isq digw di episode sebelumnya kita berbicara tentang bagaimana mempersiapkan sebuah presentasi preparation di mana ada EMP hal yang pertama adalah riset yang kedua adalah bagaimana kita membuat struktur presentasi yang ketiga Bagaimana membuat konten yang kuat dan yang kealagaim mempersiapkan tools atau alat bantu atau slide presentasi kita di episode sebelumnya kita berbicara tentang riset dan hari ini di episode ini kita akan berbicara tentang bagaimana membuat struktur presentasi Anda Pernahkah anda melihat sebuah presentasi yang tidak fokus atau Pernahkah anda menyaksikan sebuah presentasi di mana presenternya bicaranya bisa ke sana kemari dan mungkin Pernahkah anda melakukan presentasi di mana anda sudah kehabisan waktu namun tujuan dari presentasi Anda belum tercapai Oke mengapa hal ini terjadi pasti ini disebabkan oleh presenternya atau jangan-jangan anda tidak memiliki struktur presentasi yang tepat dan sistematis dalam sebuah presentasi agar powerful sistematis atau struktur presentasi anda menjadi poin yang sangat penting oleh karena itu struktur presentasi ini akan membantu cara berpikir audiens yang melihat presentasi Anda oke kali ini kita akan bicarakan Bagaimana sih membuat struktur presentasi ada tiga bagian dalam struktur sebuah presentasi agar dia maksimal yang pertama adalah bagian introduction yang kedua adalah bagian konent dan yang ketiga adalah bagian conclusion Mari kita dalamami satu persatu Bagaimana struktur dalam sebuah presentasi yang powerful bagian pertama yaitu introdction nah di kita juga perlu membagi ke dalam tiga bagian kecil berikutnya Nah apa saja yang pertama adalah greetings di dalam introduction kita perlu melakukan greetings salam sapa termasuk juga memperkenalkan siapa diri anda yang akan presen di hadapan audiens anda kemudian bagian yang kedua adalah apa sih maksud dari presentasi Anda atau tujuan topik utama dari presentasi Anda atau tema atau benang merahnya itu adalah bagian yang kedua di dalam introduction dan bagian yang ketiga adalah anda sampaikan batasan-batasan atau poin-poin apa yang akan anda sampaikan di dalam presentasi andaukup dibag menjadi 3.3 bagian besar atau kita sebut dengan key po key po 1 key po 2 key po 3 bagian ini kita sebut sebagai preview jadi di dalam introduction ada greetings kemudian ada topik atau tujuan presentasi anda dan ada preview maka kemudian kita masuk kepada bagian yang kedua dalam struktur presentasi Anda nah di bagian yang kedua ini kita sebut sebagai konten konten ini pun kita bagi menjadi tiga bagian setiap bagiannya terdiri dari tiga unsur yang pertama adalah unsur opening yang kedua adalah unsur detail dan yang ketiga adalah unsur closing nah di bagian unsur opening yang kita lakukan adalah kita mengulang kembali menyampaikan kembali apa yang menjadi bahasan yang kita sampaikan di dalam konten yang pertama ini ibaratnya kita buka dulu bagian atau part yang pertama dari konten yang ingin kita sampaikan lalu baru kita masuk kepada Detail informasi sebanyak-banyaknya semua informasi yang ingin anda sampaikan Anda boleh masukkan di bagian ini dan jangan lupa setelah itu Anda lakukan unsur closing-nya jadi ada opening baru Detail informasi yang ingin anda sampaikan yang ingin anda presentasikan baru kemudian jangan lupa Anda tutup closing Nah inilah bagian-bagian di dalam konten dan konten ini cukup Anda bagi juga kepada [Musik] sa jangan terlalu banyak untukemudahkan AUD mengingat pesan yang anda sampaikan Oke setelah kita berbicara tentang introduction setelah kita bahas mengenai kon maka Sekarang kita akan membicarakan bagian yang kita sebut sebagai conusion di adalah topik utama tujuan presentasi kita kita sampaikan kita state ulang bagian yang kedua adalah poin-poin bahasan atau key po kita summarize artinya ada tiga key po di dalam summariz ini keyp 1 2 dan 3 dan berikutnya yang kita lakukan adalah kita call to action kita ajak audiens memahami atau mengikuti ideas kita atau mengikuti apa yang ingin mereka melakukannya oke nah Ini adalah bagian-bagian atau struktur dalam presentasi yang powerful bagian ini atau formula ini kita sebut kita namakan dengan three Golden rules Yes three Golden rules yang akan membuat presentasi Anda dipahami tepat sasaran sesuai dengan apa yang diinginkan oleh audiens anda tidak ke mana-mana ibaratnya Kalau anda ingin menusuk ingin memukul tepat sekali dengan sasaran tidak ke mana-mana sesuai dengan harapan dari audiens Anda Inilah yang disebut dengan presentasi yang sangat kuat memukau tepat sasaran power presentation so selamat melakukan presentasi Anda yang kuat dan memukau dan setelah episode kali ini Tugas anda adalah Anda Coba buat satu presentasi Pilih satu tema dan dari tema tersebut Coba anda buat sebuah kerangka presentasi sesuai dengan rules yang sudah saya sampaikan yaitu three Golden rules dan kita akan bahas Seperti apa hasil kerangka yang sudah anda buat pada episode Berikutnya saya rendiusran sampai jumpa"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Mampu Membuat Struktur Presentasi Yang Tidak Tertolakkan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Selamat datang kembali di isq digw di episode sebelumnya kita sudah berbicara bagian PR atau untuk power presentation dan bagian yang sudah kita bahas adalah mempersiapkan struktur presentasi Anda Anda masih ingat ada rulesnya dalam membuat struktur presentasi yang kita sebut sebagai three Golden rules ayo apa saja The Golden rules masih ingat Yes bagian yang pertama adalah betul introduction dan bagian yang kedua apa Oke tepat konten Yes dan bagian yang ketiga adalah benar sekali yaitu conclusion Saya tidak jelaskan lagi tentang The Golden rules Anda boleh lihat video di episode sebelumnya tapi ingat kalau anda sudah menyaksikan video ini artinya anda sudah mempersiapkan tugas yang saya berikan di episode sebelumnya Oke sudah anda siapkan tugas Anda bagaimana struktur presentasi anda dari sebuah topik yang Anda pilih right Kenapa sih kita perlu membuat struktur presentasi Kenapa sih harus three Golden rules Yes karena saat presentasi sebenarnya kita memenuhi pertanyaan-pertanyaan atau cara berpikir audiens kita nah cara berpikir audiens kita ini perlu kita bangun tidak bisa langsung ke ujung maksud dariasi kita dia ibaratnya kita membangun dinding rumah batakobatakonya kita perlu bangun perlahan tingkat demi tingkat hingga dia sampai kepada puncaknya bangunan atau bagian yang paling atas Anda membuat struktur presentasi anda sedang membuat bangunan-bangunan bagian berpikir dari audiens yang menyaksikan presentasi Anda kelak sehingga presentasi anda menjadi powerful Nah coba Anda periksa kembali nih apa yang sudah anda buat struktur yang sudah anda rancang untuk presentasi Anda terhadap sebuah topik yang sudah anda pilih Oke coba deh sambil Anda lihat lagi apa yang sudah anda buat Oke coba lihat dan saya cek ya three Golden rules struktur yang pertama yaitu introduction nah di bagian ini Coba anda cek Tugas anda sudah Adakah greetings di sana salam menyapa ya selamat pagi termasuk juga memperkenalkan diri Anda Anda siapa Anda dari mana Oke sudah ada bagian ini dalam introduction Anda Oke kalau sudah good Anda lulus di bagian ini kita lihat lagi di bagian introduction yang kedua yaitu tema tujuan topik utama dari presentasi Anda Oke coba cek coba lihat di sini sudah ada apa sih tema yang ingin anda sampaikan apa sih maksud tujuan presentasi Anda apa sih alasan anda yang ingin anda sampaikan kepada audiens Anda sehingga sesi presentasi anda itu adalah hal yang menarik untuk mereka saksikan untuk mereka ikuti Oke coba dicek dulu sudah ada sudah komplit Yes Anda hebat memang tapi kita lihat lagi bagian yang berikutnya di dalam introduction di bagian ini kita melakukan preview konten penting presentasi kita ingat ada tig key po key po 1 key po 2 key po 3 sudah Anda sampaikankah di sini ada preview-nya di bagian introduction ini Oke kalau belum berarti anda perlu tambahkan ya key point atau preview materi-materi yang akan anda sampaikan dalam sesi presentasi Anda good kita masuk ke bagian berikut ya inilah bagian isi atau konten Anda lihat ada tiga konten utama atau keypint keypint 1 key point 2 key point 3 di mana masing-masing keypoint Ini masih ingat strukturnya Yes ada opening ada Detail informasi yang ingin anda sampaikan dan ada betul sekali closing Coba lihat yang sudah anda buat sudah memenuhi struktur ini oke bagus jadi tiga ke poin konten penting tadi sudah memenuhi bagian-bagian ini ya Oke berarti kemajuan Anda cukup luar biasa dong ya progresnya tapi tunggu dulu ini baru bagian kedua di dalam struktur presentasi bagian besar yang ketiga adalah conclusion di dalam conclusion satu bagian pertamanya adalah Anda state ulang apa yang menjadi tujuan presentasi Anda topik inti benang merahnya oke cek sudah anda ulangkah di bagian ini nice bagus bagian berikutnya adalah anda melakukan summariz di dalam summariz yang anda sebutkan adalah tiga key po hal penting yang anda sampaikan di dalam presentasi anda tadi sumariz terhadap key po 1 key po 2 dan key po 3 sudah ada di sana cek lagi coba struktur presentasi Anda Oke good dan yang terakhir adalah call to action Apa yang anda harapkan audiens Anda ikuti atau audiens anda lakukan seperti apa call to action yang anda buat di dalam bagianus pada struktur presentasi Anda coba cek sudah ada belum Oh kalau belum PR Anda adalah Anda tambahkan call to action sehingga kalau struktur seperti ini yang Anda persiapkan Saya jamin presentasi anda yang akan anda sampaikan kelak menjadi presentasi yang sangat tajam yang sangat tepat yang sangat power Powerful presentationamat bersiap-siap melakukan presentasi Anda yang powerful dan selamat terus belajar bersama isq digw dan di episode berikutnya kita akan kembali belajar setelah membuat struktur presentasi Next episode kita akan membahas Bagaimana membuat konten presentasi Anda yang sangat kuat yang sangat strong yang sangat power di dalam powerful presentation sampai jumpa foreign"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Memahami Formula Isi Presentasi Yang Menggugah
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Bagaimana anda sudah mengikuti anda sudah mempersiapkan presentasi Anda ikuti terus bersama dengan coach [Musik] Rendy asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi selamat berjumpa kembali di isq digw teman-teman Pernahkah anda melakukan presentasi yang anda merasakan bahwa presentasi anda sudah baik sudah anda Siapkan dengan sedemikian rupa Namun ternyata dilihat disaksikan dan dirasakan oleh audiens anda tampak biasa-biasa saja Pernahkah menurut anda anda sudah melakukan sebuah namun bagi audiens anda presentasi Anda standar rata-rata saja tidak berkesan tidak memukau dan tidak membuat mereka menjadi luar biasa atau tertarik dengan presentasi Anda jangan-jangan presentasi yang anda lakukan tidak menjawab logika berpikirnya manus programming berkumpul dengan para Psikologi dan juga ahli bahasa menyimpulkan bahwa logika berpikir manusia perlu terjawab akan empat pertanyaan why what how dan What if Oleh karena itu apabila anda ingin presentasi Anda sangat kuat dan berpengaruh powerful presentation pastikan anda membuat konten yang jawab format sistem teorinya Dr bernis nah kali ini saya Rendy Yusran akan mengajak anda membahas mengenai format sistem cara kita membuat pesan yang kuat yang powerful dalam sebuah presentation Oke ada empat hal tadi yang pertama adalah Why mengapa tema tersebut penting untuk kita bahas dan didengarkan oleh audiens kita yang kedua adalah what apa sebenarnya detail deskripsi dari tema yang ingin kita sampaikan dan yang ketiga adalah How Seperti apa isi konsep model langkah atau komposisi dari tema dari hal yang akan kita sampaikan dan yang keempat adalah What if Bagaimana jika tema ini mereka dengarkan atau hal ini mereka milik apailai tambah yang akan mereka dapatkan atau Apa keuntungan Apa dampak apa apa akibatnya untuk mereka sekarangi kita lihat satu persatu dalam membuat sebuah konten dalam powerful presentation yang pertama adalah Why Why Ini menjawabendeng is dia penting Mengapa orang harus mendengarkan kita mengapa topik ini perlu untuk dikuasai oleh orang lain oleh audiens kita Apa alasannya apa problem yang sedang terjadi dengan mereka sehingga mereka perlu mendengarkan topik tema presentasi kita Why perlu terjawab dalam pikirannya audiens kalau dia terjawab maka dia akan tertarik dengan isi presentasi kita berikutnya nah bagian yang kedua setelah Why sekarang kita bahas adalah what what berbicara tentang deskripsi Apa tema yang akan kita sampaikan atau Apa hal Apa produk apa jasa yang kita tawarkan di sini kita Jelaskan apa itu deskripsinya Seperti apa di mana Kapan Di sinilah kita menjelaskan tentang deskripsi dari tema atau topik atau atau produk atau jasa yang ingin kita presentasikan kepada audiens kita ini yang kedua yaitu What lalu yang ketiga dalam format sistem adalah How Nah di sinilah segala macam informasi yang banyak detail dari presentasi anda anda sampaikan dia menjawab Apa isi dari konten atau topik yang kita sampaikan detailnya atau apa prosesnya langkah-langkahnya Seperti apa atau kalau kita berbicara tentang produk produk ini isinya apa saja komposisinya kalau kita berbicara sebuah sistem modelnya Seperti apa kalau kita berbicara sebuah proses langkah perlangkahnya Seperti apa kalau kita berbicara tentang alur maka kita perlu Jelaskan pertama kedua ketiga dan keempatnya seperti apa dan ini perlu terjawab di pikiran audiens tentu saja konten kita harus menjawab format system why what how dan yang keempat adalah What if What if adalah impact atau dampak dari apa yang kita sampaikan artinya kalau kita berbicara tentang sebuah topik topik ini didengar oleh audiens anda lalu apa manfaatnya buat mereka apa ampaknya apabila Mereka mendengarkan topik ini atau sebaliknya apabila tidak mereka dengarkan ikuti atau tidak mereka gunakan produk dan jasa layanan ini lalu apa dampaknya akibatnya buat mereka inilah yang kita sebut sebagai What if bicara tentang dampak bicara tentang bagaimana nilai tambah bicara tentang optimisme termasuk juga bicara tentang pesimisme artinya kalau tidak mereka gunakan tidak mereka ikuti tidak mereka dengarkan maka Apa dampak akibatnya buat mereka Nah inilah konsep format sistem dalam membuat konten presentasi Anda agar memukau agar didengar agar kuat agar strong konent Anda agar powerful presentasi Anda forat system why what how what if Saya yakin dan percaya kalau anda terapkan ini presentasi anda akan sangat luar biasa akan sangat kuat akan diterima dan tidak ditolak oleh audiens anda karena yang anda lakukan adalah powerful presentation"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Membuat Konten Presentasi Menggunakan "Sistem Yang Komplit"
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] kembali bersama saya Rendy ususran dalam powerful presentation di episode sebelumnya kita sudah membahas bagaimana membuat konten yang powerful dengan menggunakan teknik format system teorinya Dr bernis nah Dr bernis mengungkapkan bahwa konten yang kita sampaikan isi pesan saat presentasi kita lakukan perlu menjawab empat hal empat hal ini adalah kritis logik pertanyaan yang ada di pikiran audiens di pikiran manusia dan dia perlu terjawab tentang Why mengapa what apa How Bagaimana detailnya dan What if apa dampaknya bagi audiens nah Mari kita lihat kembali Mari kita perdalam kembali berbicara tentang konten dengan format sistem agar powerful presentasi Anda Why berbicara tentang apa sih motivasinya atau apa sih alasannya atau kita bisa juga lihat problem yang sedang dihadapi oleh audiens anda artinya kalau kita berbicara tentang topik a maka apa problem yang sedang dihadapi oleh audiens kita terkait topik tersebut kalau kita berbicara tentang produk b maka apa yang menjadi problem terhadap audiens anda terkait produk B yang ingin kita presentasikan maka di sini kita perlu menjawab mengapa hal ini menjadi penting Bagaimana kondisinya saat ini seperti apa sebelumnya Bagaimana apabila ini terus berlaku nanti maka di ini perlu menjawab alasan dan motivasi problem yang dihadapi ole Audi terkait yang kita sampikan dan ingat perlu didukung dengan dat-ata yang berikutnya adalah what what ini adalah deskripsi dari solusi yang kita tawarkan terhadap permasalahan kondisi yang tadi disampaikan di Why artinya what adalah jawaban atau solusi dari why di What yang kita Tuliskan yang kita sampaikan adalah bagaimana kita mendeskripsikan solusi itu produk tersebut jasa tersebut atau ideas tersebut di sini kita sampaikan tentang apa produk yang ingin kita sampaikan ideas yang ingin kita sampaikan lalu kemudian setelah kita sampaikan Why mengapa hal ini menjadi penting What Apa jawaban solusinya maka Bagaimana cara melakukan solusi ini itulah How yang perlu terjawab di pikiran audiens dalam menjalankan solusi How Apa isi komposisi dari solusi yang kita sebutkan di Word tadi How model bisnis seperti apa yang kita sampaikan yang kita tawarkan How apa saja yang bisa mereka dapatkan dalam program tersebut Nah inilah Detail informasi yang kita sampaikan untuk menjelaskan tentang What tentang solusi tadi yang menjawab masalah yang kita sampaikan di Y teman-teman lihat ya sambungannya dari masing masing bagian ini why what how dan terakhir What if nah di What if ini adalah dampak dari solusi atau produk atau jasa yang kita sampaikan kepada mereka atau dampak dari informasi yang mereka dapatkan Apabila mereka ketahui ini bisa jadi tentang dampak yang baik Apabila mereka ikuti atau dampak yang Sebaliknya apabila mereka tidak ikuti Nah di sini kita sampaikan apa sih dampak apabila mereka lakukan hal tersebut ide tersebut mereka pahami di sini juga kita sampaikan Apa nilai tambahnya Apabila mereka mengikuti ide kita mengikuti atau memahami atau melaksanakan apa yang kita tawarkan tadi produk atau jasa kita inilah What if What if ini dia menjawab kondisi yang tadi kita sampaikan di Y apabila dy adalah problem kondisi saat ini yang dirasakan yang terjadi pada audiens maka What if adalah kondisi yang diharapkan dan tentu menjawab dan berlawanan dengan kondisi saat ini kondisi atau problem yang dirasakan audiens sekali lagi kondisi saat ini alasan yang didukung dengan data Kenapa produk jasa ideas itu penting untuk dipahami didengarkan dibeli digunakan oleh audiens kita lalu kemudian adalah solusi produk jasa ideas yang ingin kita sampaikan kepada audiens kita sebagai jawaban dari whyalu kemudiank car posisi isi dari what solusi yang kita sampaikan tadi dan What if adalah dampak apabila solusi yang kita sampaikan digunakan dilakukan oleh audiens kita nah Saya sudah sampaikan format sistem teorinya Dr bernis Sekarang saatnya anda berlatih membuat konten dengan format sistem Dr bernis masih ingat di episode Sebelumnya saya meminta anda untuk membuat struktur dari sebuah topik presentasi Nah sekarang saatnya anda berlatih Anda ambil kembali tugas di episode sebelumnya di mana anda membuat kerangka presentasi dari sebuah topik Yes tugas tersebut Sekarang Anda kembangkan anda buat isi naskah presentasi Anda menggunakan format sistem do bernis Coba Anda lihat dan anda buat pastikan tugas ini naskah ini konten yang anda buat menjawab format why what how Then what if Saya yakin dan percaya kalau anda lakukan ini pasti isi konten presentasi anda akan sangat luar biasa akan sangat powerful dan anda akan mendengar Bagaimana audiens anda menyampaikan kepada anda betapa Powerful nya presentasi Anda Kenapa sih harus berlatih Kenapa sih harus dikasih tugas I tell you You forget I Show You you remember but I let you do that and you understand Maka kalau saya hanya bercerita Anda lupa kalau saya hanya memperlihatkan pada video ini mungkin anda sekedar ingat tapi kalau saya mempersilakan Anda mengajak anda untuk melakukan maka anda akan memahami tentang konsep format dalam membuat konten di presentasi yang powerful so selamat memahami caranya adalah dengan berlatih membuat konten menggunakan format sistem teorinya Dr bernis Sekali lagi saya yakin dan percaya kalau anda menerapkan Teori ini Teknik ini maka presentasi anda akan sangat luar biasa akan sangat powerful sampai jumpa di episode berikutnya dalam kelas powerful presentation"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Mengetahui Teknik Praktis Membuat Slide Presentasi Yang Menarik
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Selamat datang kembali di kelas powerful presentation Anda masih ingat ada formula trip di dalam powerful presentation apa saja p yang pertama adalah prepare p yang kedua adalah praktis dan p yang ketiga adalah perform dan saat ini kita masih membahas p yang pertama yaitu prepare di dalam prepare ada beberapa hal yang perlu kita perhatikan yang perlu kita lakukan yang pertama adalah riset yang kedua teman-teman masih ingat Yes Bagaimana struktur asinya kita buat dan yang ketiga adalah konten yang powerful yang kita siapkan dan yang keempat adalah bagaimana tools alat bantu atau slide presentasi Anda nah Pernahkah anda presentasi lalu kemudian audiens Anda tampak mengantuk atau mungkin sibuk dengan teman yang ada di kiri dan kanan mereka atau Mereka terlihat tidak tertarik dengan presentasi Anda atau wajahnya seperti membingungkan wajahnya seperti sangat lelah bisa jadi hal itu disebabkan oleh alat-alat presentasi Anda atau slide anda terlihat kurang menarik nah salah satu yang perlu Anda Siapkan dengan baik adalah slide presentasi anda di episode kali ini bersama saya R kita akan membahas Bagaimana cara kita preparation mempersiapkan slide presentasi kita ada beberapa hal yang perlu anda perhatikan Ketika anda menyiapkan slide presentasi Anda yang pertama adalah kerangka pastikan slide presentasi anda memiliki kerangka Yes sangat umum dan general kerangkanya adalah bagian opening kemudian bagian tengah atau isi konten Anda lalu kemudian kerangka berikutnya bagian akhir atau closing dan hal ini sudah saya jelaskan di episode sebelumnya berkaitan dengan three Golden rules Apa itu three Golden rules Anda boleh cek lagi video-video sebelumnya di kelas powerful presentation ini itu yang pertama yang kedua yang perlu Anda pikirkan yang perlu Anda siapkan kan adalah slide presentasi anda Pastikan sederhana gambar-gambar yang Anda pilih sangat simpel sederhana desainnya kemudian warnanya kemudian permainan gambarnya termasuk juga huruf yang Anda pilih pastikan prinsipnya adalah sederhana simpel clean and clear oke itu yang kedua dan yang yang ketiga yang perlu anda perhatikan adalah tidak terlalu banyak teks jangan balapan antara teks dan gambar ini adalah PowerPoint maka yang perlu Anda siapkan adalah poin-poin yang kuat dari isi presentasi anda jangan terlalu banyak kalau isi slide anda adalah materi word yang anda copy paste kepada PowerPoint namanya bukan lagi PowerPoint jadinya adalah power word so pastikan simpel tidak terlalu banyak teks ya dan rumus paling sederhana ini Paling maksimum yang bisa anda gunakan dalam sebuah presentasi adalah 6 * 6 6 kata kesamping dan en kata ke bawah tidak lebih dari itu oke dan yang keempat pada saat Anda membuat slide presentasi anda Pastikan relevan gambar yang Anda pilih relevan dengan konten Anda gambar yang Anda pilih relevan dengan tone suara Anda saat Anda presentasi maka itu yang akan membuat audiens tertarik dengan presentasi anda jadi sekali lagi slide presentasi anda Pastikan Siapkan dengan EMP teknik yang perlu anda perhatikan pertama sekali sederhana saja yang kedua Gunakan gambar yang ketig hurufnya tidak terlalu banyak dan yang keempat relevan Kalau Anda aplikasikan ini slide presentasi Anda pasti powerful dan anda bisa presentasi dengan luar biasa sampai jumpa di kelas powerful presentation berikutnya"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Presentasi Singkat "10 Slide - 20 Menit - 30 Font"!
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Selamat datang kembali di kelas powerful presentation di episode sebelumnya kita sudah membahas bagaimana Buat slide presentasi yang baik yang bisa membuat audiens anda terkesan dan juga mengikuti presentasi Anda Nah sekarang kita akan melihat seperti apa sih rules dalam sebuah slide presentation agar audiens anda bisa mengikuti anda dengan senang hati tidak membosankan dan kemudian mereka menerima presentasi Anda ada yang namanya rules of 10 20 terti ya atau frame 10 2030 apa sih maksudnya Oke kalau demikian saya rendusran akan share kepada anda apa saja yang dimaksud dengan frame 102030 kita masuk yang pertama yaitu rules of 10 atau frame 10 artinya apa saat Anda presentasi Anda cukup menyiapkan 10 slide presentasi inti anda saja Kenapa demikian karena begitu banyak presentasi yang gagal disebabkan oleh terlalu banyak bahan materi slide pada saat melakukan presentasi Chris Anderson dari Harvard business review merilis bahwa setelah dikaji setelah dilihat banyak presentasi yang gagal karena terlalu banyaknya slide yang digunakan yang membuat audiens merasa bosan lalu kemudian mereka hilang dari presentasi Anda oke itu frame yang pertama rules of frame 10 slide saja berikutnya kita masuk ke frame yang kedua rules yang kedua yaitu rules of 20 Arya Pada saat Anda presentasi waktu yang paling efektif untuk melakukan presentasi adalah sekitar 20 menit Prof dan dar University of Indiana mereka melakukan sebuah riset terhadap mahasiswa-mahasiswa di kelas belajarnya di mana dibagi dua kelompok ada kelompok mahasiswa yang belajar hingga 50 menit dan ada kelompok-kelompok mahasiswa yang belajar hanya sekitar 20 menit dan didapat bahwa kelompok mahasiswa yang proses pembelajarannya tidak lebih dari 20 menit itu jauh lebih masuk informasi lebih memahami pembelajaran yang diberikan dibanding kelas yang pembelajarannya melebihi 50 menit Oleh karena itu presentasi Anda Kalau anda ingin efektif pastikan tidak lebih dari 20 menit inilah rules of atau frame 20 berikutnya ketig yaitu rules of 30 atau frame 30 Apa maksudnya nah anda perlu perhatikan slide presentasi Anda Anda perlu lihat font yang Anda gunakan dan Anda boleh pikirkan Berapa ukuran font yang biasa anda gunakan saat membuat slide presentasi Anda Kalau anda ingin efektif Kalau anda ingin Menar Maka jangan kurang dari 30 ukuran font Anda agar dia jelas bisa dilihat dengan baik oleh audiens anda Nah inilah rules of 10 20 30 inilah frame 10 203 dalam membuat slide presentasi cukup 10 slide saja untuk menyampaikan informasi inti presentasi anda dan cukup 20 menit saja saat anda melakukan presentasi agar dia menjadi efektif lalu kemudian gunakan ukuran font 30 untuk membantu audiens Anda menyaksikan presentasi anda dengan sangat baik dengan sangat menarik dan nyaman di mata mereka oke inilah rules of 1030 inilah frame 10 203 Ketika anda membuat slide presentasi agar semakin power Nah kalau anda in mahami lebih dalam Bagaimana membuat sebuah slide yang bisa mengesankan audiens Anda impressive slide presentation Anda boleh ambil kelas impressive slide presentation agar anda semakin Mahir semakin bagus semakin hebat semakin power dalam membuat slide presentasi Anda demikian perjumpaan kita di episode kali ini masih di kelas powerful presentation pembelajaran apaagi yang akan kita lakukan setelahnya Sampai berjumpa di episode berikutnya"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Memahami Teknik Berlatih Yang Powerful Sebelum Presentasi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] seorang raja sedang menyaksikan performa magician seperti biasa dia didampingi oleh penasehat magician beraksi yang pertama dia berhasil Menghilangkan benda lalu kemudian sang raja tersenyum dan berkata kepada advisers Advisor kau lihat hebat sekali magician itu advisers wajahnya biasa dan berkata Yes practice lalu kemudian sang raja kembali menyaksikan magician kali ini magician mampu menghadirkan benda dari topi ajaibnya kali ini Raja tersenyum tepuk tangan kembali berkata kepada advisors advisors kau lihat Hebat bukan magician itu sama wajah datarnya advisers kemudian berkata tuanku practis lalu kemudian dia saksikan kembali sang magician beraksi kali ini dia mampu memanggil seorang penonton diletakkannya di atas dipan ditutupnya dengan kain hitam digergajinya di bagian tengah tubuh penonton tersebut di ditariknya bagian-bagian tubuh atas dan bawah ini terpisah dan penonton Terkesima terdiam menanti Apa yang akan terjadi setelah itu dia Satukan kembali dia buka penutup itu lalu Dalam hitungan ketiga penonton tersebut yang tadi ada di atas dipan masih hidup kembali berdiri dan sontak ruangan begitu ramai termasuk sang raja yang tidak hanya tersenyum bertepuk tangan kali ini dia sambil berdiri dan berkata kepada advisors kau lihat hebat sekali bukan magician itu dan kembali dengan wajah datar advisors berkata praktis tuanku sedikit kesal namun sang raja kembali menyaksikan magician magician memanggil seorang penonton penonton diletakkan ke dalam sebuah tabung kaca besar di dalamnya ada seekor Serigala ditutupnya dengan kain hitam seketika terjadi pergumulan bergerak ke sana keemi tabung tersebut dan sama penonton begitu terdiam Hening mereka khawatir Apa yang akan terjadi dengan orang tersebut lalu kemudian tabung itu pun Hening tanpa suara sama seperti ruangan tersebut dan tiba-tiba hitungan ketiga magician membuka kain penutup tabung itu lalu kemudian bergeraklah penonton tadi yang dimasukkan ke dalam tabung ia memenangkan pertarungan ia masih hidup dan seketika sontak ruangan riuh rendah termasuk juga sang raja Ia tersenyum bertepuk tangan bukan hanya sekedar berdiri ia meloncat K girangan dan dia berkata advisors kau lihat betapa luar biasanya magician itu dan kembali advisors berkata patut praktis tuanku dan sang raja mulai kesal lalu kemudian ia meminta para pengawalnya untuk memasukkan Advisor ke tahanan Oke kisah ini memperlihatkan kepada kita sebuah Pesan yang disampaikan oleh Advisor Apa itu praktis tuanku kalau kita ingin menjadi apapun tak ada kuncinya kecuali praktis dan praktis dan praktis nah Bruce Le mengatakan lebih baik kita memiliki satu jurus yang kita lakukan ribuan kali daripada kita memiliki 1000 jurus yang hanya kita lakukan satu kali so ini juga berlaku di dalam presentasi kita formula 3P prepare practice dan perform itu perlu kita perhatikan setelah episode sebelumnya kita berbicara mengenai prepare persiapan dalam sebuah presentasi maka kali ini kita akan memulai berbicara mengenai praktis latihan dan latihan dan latihan Kenapa karena anda perlu 10. 000 jam berlatih melakukan hal yang sama baru Anda bisa terampil Mahir dalam sebuah bidang termasuk juga presentasi Oke di episode kali ini yang akan kita bicarakan adalah bagaimana cara melatih vokal verbal visual mehraaban mengatakan kesan akan Tercipta Bukan hanya dari konten atau kata-kata kita namun dia perlu dibantu oleh selain verbal adalah vokal suara kita dan juga visual apa yang tampak bahasa tubuh kita Nah inilah yang akan kita bahas bicara tentang verbal adalah kata-kata yang perlu kita maksimalkan pada saat presentasi Bagaimana cara memilih kata seperti apa kata-kata yang tepat yang bisa kita gunakan dalam presentasi lalu kemudian suara Bagaimana teknik vokal dasar yang bisa kita maksimalkan dan perlu kita latih terus agar presentasi kita menjadi luar biasa lalu kemudian yang ketiga adalah visual apa yang tampak bahasa tubuh kita Bagaimana cara kita memandang e contact Seperti apa gesture kita Lalu bagaimana mimik wajah kita Ia juga berpengaruh kepada presentasi kita semakin Anda memaksimalkan ketiga hal ini maka semakin power presentasi Anda ingat sekali lagi mehrabian mengatakan verbal hanya 7% berpengaruh terhadap kesan yang anda ciptakan dari pesan pada presentasi anda selebihnya dia perlu dibantu oleh vokal suara sebesar 38% dan separuh dari perjalanan presentasi Anda sangat dipengaruhi oleh apa yang tampak bahasa tubuh anda so di episode berikutnya kita akan bahas satu persatu Bagaimana caranya kita memaksimalkan verbal memaksimalkan vokal dan memaksimalkan visual kita sehingga presentasi anda menjadi mengesankan pesan yang anda sampaikan diterima oleh audiens anda dan anda bisa menciptakan powerful presentation sampai jumpa di video berikutnya"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Memahami Cara Menyampaikan Presentasi Yang Mengesankan Dengan "V" Power
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "bagaimana sudah belajar rahasia-rahasia isq akhirnya terbuka dan anda orang istimewa terpilih untuk dapat warisan ilmu isq sekarang terus praktikkan dan lanjutkan kelas berikut [Musik] ini Selamat datang kembali di kelas powerful presentation Nah kita sudah sampai pada bahasan tiga hal yang perlu kita latih kita perhatikan dalam melakukan presentasi mehaban mengatakan tiga hal ini adalah faktor penting terhadap pesan yang anda sampaikan agar berkesan apa saja verbal atau kata-kata kita lalu kemudian vokal atau suara kita dan visual apa yang tampak atau bahasa tubuh kita Bagaimana kalau kita istilahan sebagai V Power kekuatan dari tig V baik kita masuk dulu kepada V yang pertama yaitu verbal Nah bicara tentang kata-kata anda perlu perhatikan Apa yang anda sampaikan saat presentasi karena kenapa kata-kata ini dia tajam bahkan bisa lebih tajam dari pedang Kalau kata-kata ini tajam dia bisa membunuh lawan kalau kata-kata ini penuh hikmah dia bisa membuat orang tercerahkan nah ini sama kalau kata-kata anda tepat maka akan membuat orang tertarik kepada presentasi Anda Namun kalau kata-kata anda tidak tepat justru membuat audiens anda lari dari presentasi Anda Oke kalau demikian Mari kita bahas satu persatu mengenai verbal atau kata-kata bagaimana caranya tips yang pertama pastikan kata-kata anda direct alias langsung jadi kebiasaan kita memang terkadang suka berputar dulu ke kiri dan ke kanan atau terlalu banyak bumbu-bumbunya biasa budaya kita orang timur ini suka ewo pakewo jadi banyak bahasa-bahasa yang tidak penting tidak langsung sehingga membuat pesan intinya jadi tidak tertangkap dengan maksimal itu yang pertama direct yang kedua adalah efektif kata-kata yang Anda gunakan pastikan dia efektif dia singkat dia padat dan apa yang anda sampaikan juga cukup satu ideas dan logik itu yang dimaksud dengan efektif dan yang ketiga pada saat saat anda berbicara pastikan Clarity kata-kata yang anda sampaikan Maksudnya apa lalu kemudian makna dari kata-kata tersebut apa ingat hindari makna-makna yang ganda atau ambigu Oke itulah verbal yang perlu kita latih yang perlu kita lakukan agar presentasi kita bisa powerful kita masuk kepada V Power yang kedua yaitu vokal nah ini perlu anda perhatikan dan perlu Anda latih di kelas ini saya akan sampaikan ada beberapa teknik dasar vokal yang perlu Anda ketahui perlu Anda sadari dan perlu Anda latih apa saja yang pertama adalah intonasi intonasi ini adalah tinggi rendah nada irama dari suara Anda saat Anda presentasi agar orang tidak Bos dengan presentasi anda Pastikan dia ada grafik terkadang naik tinggi terkadang turun rendah suara Anda terkadang normal jadi pastikan ada Irama nadanya itu yang pertama yang kedua adalah artikulasi artikulasi ini merupakan kejelasan pengucapan pada saat presentasi kita kejelasan terhadap apa yang pertama adalah kejelasan terhadap pengucapan huruf di dalam kata yang kedua Bagaimana kejelasan pengucapan kata di dalam kalimat Anda kita perlu jelas apa yang kita sampaikan a i u e o-ya jelas kata perkatanya jelas sehingga makna yang ditangkap audien pun jelas yang ketiga adalah speed kecepatan atau tempo bicara Anda tidak terlalu cepat agar audiens bisa memahami menangkap pesan anda dengan tepat dan juga jangan terlalu lambat karena audiens anda terpaksa dia hilang terlebih dahulu dari presentasi Anda oke dan yang keempat apaagi yang keempat adalah volume suara Anda Anda perlu perhatikan anda berbicara di depan Berapa banyak orang dan itu mempengaruhi seberapa besar volume suara Anda lalu kemudian pastikan juga penekanan pada keyword- keyword penting pada saat anda bicara karena dalam satu paragraf tidak semua merupakan pesan Inti atau keyword maka terhadap pesan Inti atau keyword Anda Anda berikan penekanan dan berikutnya adalah pause atau jeda sejenak hal ini untuk memberikan ruang dan waktu audiens Anda menyerap informasi Anda menyimpannya ke dalam memori pikiran mereka artinya anda perlu bijaksana sekali ibarat spons biarkan dulu dia menyerap informasi Anda lalu kemudian Anda lanjutkan dengan informasi berikutnya nah yang baru saya lakukan ini salah satu teknik jeda atau Pa namanya di dalam vokal yang sangat dasar teknik vokal yang sangat basic di dalam presentasi kita Oke itulah teknik vokal dan kita sudah pelajari juga bagaimana verbal berikutnya kita masuk Bagaimana caranya kita menampilkan visual atau bahasa tubuh saat kita presentasi Nah kita perlu melihat Bagaimana cara kita menampilkan keseluruhan diri kita pastikan yang pertama cara kita berpenampilan nyaman dilihat oleh Audi dan nyaman digunakan oleh kita tepat disaksikan oleh mata audiens dan juga tepat dikenakan oleh badan kita artinya bijaklah berpenampilan nyaman terhadap audiens yang menyaksikan Anda lalu kemudian yang perlu Anda lakukan juga adalah bagaimana bahasa tubuh anda gest anda Pastikan bagaim tubuh anda tangan anda Berg ini selaras dengan Bagaimana suara Anda tonnya intonasinya nadanya tinggi rendahnya dan Selaras pula dengan apa kata-kata yang anda ucapkan Apabila Anda ingin menunjuk kepada hal yang lebih tinggi Maka bahasa tubuh tangan anda bergerak mungkin ke atas Apabila Anda ingin menyampaikan pesan yang kemudian menunjukkan angka yang semakin sedikit Anda boleh menggerakkan tangan anda ke arah bawah artinya gerakan tangan anda bahasa tubuh Anda sesuai dengan pesan yang anda sampaikan kepada audiens anda lalu kemudian perlu juga untuk anda perhatikan adalah mimik wajah anda Nah karena mimik wajah ini sangat mempengaruhi pesan yang kita sampaikan kepada audiens kita apabila tepat kita tampilkan ekspresi wajah kita maka dia bisa mempengaruhi audiens dalam menerima informasi dan yakin kepada apa yang kita sampaikan Selain itu apaagi ini penting tatapan mata Anda Anda perlu Perlihatkan dengan sangat baik pastikan kontak mata anda dengan audiens anda selalu terjaga Yes tentu ada teknik-teknik yang sangat mendasar yang sangat spesifik namun di kelas ini yang ingin saya sampaikan adalah pastikan Anda keep contact kepada audiens anda dengan demikian anda telah memaksimalkan V Power di dalam powerful presentation apa saja yang pertama verbal yes benar sekali yang kedua adalah vokal suara Anda dan yang ketiga adalah visual tampilan bahasa tubuh yang tampak yang disaksikan oleh audiens Anda ingat not only your mouth can talk but also your body nah Apabila Anda penasaran Bagaimana cara mengolah suara sehingga menjadi suara yang amazing voice Bagaimana cara mengolah bahasa tubuh kita sehingga bahasa tubuh kita ini menjadi pergerakan-pergerakan yang mampu membuat orang Terkesima Anda boleh cek di paket kelas-kelas berikutnya dan anda boleh pelajari Bagaimana amazing voice sehingga suara Anda luar biasa dan bagaimana seni bahasa tubuh sehingga presentasi anda menjadi memikat audiens Anda Anda boleh cek di kelas the art of body language Nah teman-teman demikian kelas powerful presentation kita Anda sudah siap untuk menjadi seorang presenter yang bisa mempresentasikannya dengan sangat baik ingat ya Ada formula triple P prepare practice and perform apa saja yang perlu Anda prepare Yes yang pertama adalah anda perlu lakukan riset lalu kemudian Anda perlu siapkan struktur presentasi anda dan juga Anda perlu siapkan konten anda dan satu lagi siapkan slide presentasi anda dengan sangat baik lalu kemudian yang kedua adalah praktis Apa yang perlu Anda praktis yang pertama adalah verbal kata-kata Anda yang kedua adalah vokal suara Anda dan yang ketiga adalah visual bahasa tubuh yang tampak dari diri Anda terhadap audiens anda dan formula triple p yang ketiga adalah perform Nah inilah saatnya untuk Anda perform yang terbaik pada saat melakukan presentasi yang mampu memukau yang mampu mengguga yang dapat meyakinkan audiens Anda sehingga ide anda diterima sehingga pesan Anda ditangkap dan anda menjadi seorang presenter yang luar biasa Terima kasih telah bergabung di kelas powerful presentation saya Rendy Yusran Sampai jumpa kembali di kelas-kelas berikutnya di isq digw Selamat Anda sudah menyelesaikan program bersama dengan coach Randy presentation yang powerful artinya anda sudah bisa melakukan presentasi secara powerful selamat untuk anda"

judul kursus: Powerful Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: Rahasia Presentasi Memukau: Rangkuman Komprehensif
Video ini mengupas tuntas rahasia di balik presentasi yang powerful dan memukau ala ESQ, dipandu oleh Coach Rendy Yusran. Berikut rangkuman detailnya:
1. Formula Triple P: Kunci Presentasi Powerful
Prepare (Persiapan): Melibatkan riset menyeluruh tentang:
Tujuan: Menentukan apakah presentasi bertujuan untuk memberikan informasi, menghibur, meyakinkan, atau mengubah pandangan.
Audiens: Memahami karakteristik audiens seperti latar belakang, pekerjaan, dan demografi.
Konsep Acara: Menyesuaikan presentasi dengan format acara, baik formal maupun informal.
Practice (Latihan): Fokus pada 3V:
Verbal (Kata-kata): Menggunakan kata-kata yang direct, efektif, dan jelas.
Vokal (Suara): Melatih intonasi, artikulasi, kecepatan, volume, penekanan, dan jeda.
Visual (Bahasa Tubuh): Memperhatikan penampilan, gestur, mimik wajah, dan kontak mata.
Perform (Penampilan): Penerapan maksimal persiapan dan latihan untuk memberikan presentasi terbaik.
2. Rahasia Struktur Presentasi Tak Tertolakkan (Three Golden Rules):
Introduction:
Berikan salam dan perkenalan.
Sampaikan tema, tujuan, dan topik utama presentasi.
Berikan preview atau gambaran singkat tentang poin-poin penting (keypoint) yang akan dibahas.
Konten:
Bagi konten menjadi 3 bagian utama (keypoint).
Setiap keypoint memiliki struktur:
Opening: Sampaikan kembali poin yang akan dibahas.
Detail: Jelaskan detail informasi terkait poin tersebut.
Closing: Simpulkan poin yang telah dibahas.
Conclusion:
Nyatakan ulang tujuan dan topik inti presentasi.
Berikan rangkuman (summarize) 3 poin penting yang telah disampaikan.
Ajak audiens untuk bertindak (call to action) sesuai dengan pesan yang ingin disampaikan.
3. Formula Isi Konten Presentasi Menggugah (Format Sistem Dr. Bernice):
Why: Jelaskan urgensi dan alasan pentingnya topik presentasi, serta masalah yang ingin diatasi.
What: Paparkan solusi, produk, jasa, atau ide yang ditawarkan untuk mengatasi masalah yang telah dijelaskan.
How: Jelaskan secara detail tentang solusi yang ditawarkan, termasuk proses, langkah, komposisi, atau modelnya.
What If: Gambarkan dampak positif yang didapat jika audiens menerapkan solusi, dan dampak negatif jika tidak.
4. Teknik Praktis Slide Presentasi Menarik:
Kerangka: Buat slide dengan kerangka jelas: opening, isi, dan closing.
Sederhana: Gunakan desain simpel, gambar sederhana, dan warna yang tidak berlebihan.
Singkat: Hindari teks berlebihan. Gunakan poin-poin penting dan hindari copy-paste materi.
Relevan: Pastikan gambar dan visualisasi lainnya relevan dengan konten dan tone suara presentasi.
5. Rahasia Presentasi Singkat dan Memikat (Frame 10-20-30):
10 Slide: Batasi jumlah slide presentasi inti maksimal 10 slide agar tidak membosankan.
20 Menit: Pastikan durasi presentasi tidak lebih dari 20 menit untuk menjaga efektivitas penyampaian pesan.
30 Font: Gunakan ukuran font minimal 30 agar mudah terbaca dan nyaman dilihat oleh audiens.
Dengan memahami dan menerapkan seluruh rahasia presentasi yang telah dijelaskan, Anda dapat tampil lebih percaya diri, memukau audiens, dan menyampaikan pesan secara efektif. Ingat, kunci utama presentasi yang powerful adalah persiapan, latihan, dan penampilan yang maksimal!

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: 5 Perspektif Hukum Kekekalan
lesson: Quiz
transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Salam sejahtera. Puji syukur kepada Tuhan Yang Maha Esa atas rahmat dan nikmat sehat sehingga kita bisa berkumpul hari ini. Terima kasih kepada seluruh audiens yang hadir untuk mendengarkan sharing tentang refleksi dan bangkit menghadapi wabah COVID-19 dan krisis ekonomi 2020. Kami turut prihatin dan mengucapkan duka cita terhadap banyak korban dan terimbas krisis ini.

Dalam perjalanan dunia, banyak peristiwa besar terjadi, seperti wabah di tahun 1920-an dan wabah COVID-19 tahun ini. Wabah ini selalu diikuti dengan krisis ekonomi dan membuat kegiatan bisnis terhenti. Namun, kita sebagai bangsa yang besar harus bisa bangkit. Anak bangsa Indonesia dikenal dengan senyum, sopan santun, dan gotong royong. Kita harus bersemangat, bersatu dalam menghadapi setiap masalah.

Kesuksesan berkaitan dengan proses yang baik, dan kesuksesan akan terwujud melalui proses alamiah. Hukum kekekalan ini memberi kita arah dalam mencapai tujuan. Sebagai praktisi industri dengan 30 tahun pengalaman di perusahaan global dan nasional, serta aktif di berbagai kegiatan industri, kami ingin berbagi strategi menghadapi krisis ekonomi. Ekonomi dan industri kita harus lebih baik dari sebelumnya, dan kita harus semangat melihat ke depan.

Musibah dan suka duka adalah bagian dari kehidupan. Sebagai bangsa Indonesia, kita harus melihat ini sebagai gerakan untuk bangkit bersama. Ada lima perspektif hukum kekekalan yang harus dijalankan:

Perubahan: Semua makhluk hidup mengalami perubahan, dan ini adalah hal yang alamiah.
Hukum sebab akibat: Segala akibat berasal dari sebab. Kebaikan akan berbuah kebaikan, senyuman akan mendapat senyuman.
Ilmu pengetahuan dan teknologi: Netral dan terus bergerak sesuai tren kehidupan manusia.
Kebebasan memilih: Setiap orang bebas memilih jalannya berdasarkan kemampuan dan pengetahuannya.
Karakter: Kepribadian yang jujur dan peduli diterima di mana saja, terutama saat krisis.
Dengan menjalankan lima hukum kekekalan ini dengan konsisten, kita akan mencapai kesuksesan. Proses yang baik akan menghasilkan hasil yang baik. Bersama-sama, kita bisa wujudkan kesuksesan membangun bisnis dan industri di negeri kita.

Salam sukses.

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Kepemimpinan Bisnis dan Industri
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Selamat pagi ee hari ini kita kembali ee melanjutkan ee apa yang sudah Ee kita bahas yang lalu dan EE tema hari ini adalah rahasia kepemimpinan bisnis dan industri di dalam tema ini ada sebuah pertanyaan yang sangat penting yang kita perlu nanti lihat ke depan setelah e mengapa kita bisa sukses saadi apa ee hubungan eh antara hukum kekalan dengan sukses nah sehingga sekarang pertanyaannya adalah mengapa kita memerlukan leadership kepemimpinan dalam bisnis itu nah ini yang harus kita lihat lebih luas ke depan karena kepemimpinan Ini adalah sebuah hal yang sangat penting sekali Ayo kita coba lihat kebetulan bersama dengan Pak di tahun 2008 sampai 2010 Saya menulis buku building the bestonesian di dalam buku ini e kita mengkaji Bagaimana perbandingan kepemimpinan dari barat eh waktu itu kita ambil perusahaan gi dengan ee Jack wes dari Amerika kemudian Bagaimana E kepemimpinan dari perusahaan dari timur dari Jepang kita ambil dari Toyota dengan Toyota W waktu itu eh eh mrter eh fujjo dan Mr watanab kemudian eh kita juga ambil bagaimana kepemimpinan dari eh Indonesia kepemimpinan perusahaan dari Indonesia itu ee dengan eh contoh isq ee dan kita lihat bahwa di ee tiga perbandingan perusahaan-perusahaan itu kita melihat ee selalu mempunyai nilai-nilai yang dipegang Teguh di dalam kepemimpinan jadi ee ada digambarkan bahwa ee sebuah kepemimpinan itu ee sangat dipentingkan dengan melihat konsep Eh vsl ya ada Val ada eh sem kemudian ada leadership Jadi bagaimana kepimpinan itu harus Memegang teguh nilai-nilai itu di yang kita kenalma itu mempunyai kepemimpinan dengan nilai-nilai yang disebut dengan latin ada leadership dan juga termas dan juga Network Bagaimana membangun Network dan yang kita lihat di Toyota ada juga Li nilai-nilainya pertama challeng kemudian yang keduaov yang ketig genusu kemudian yang keempat adalah resp dan yang kelima adalah kerja sama kemudian kita Lih juga perbandingan diq itu ada dengan 165 kemudian tuuh Budi utama sehingga tuuh Budi Utama itu kita lihat pertama ada yang disebut dengan jujur e dipercaya Kemudian yang kedua adalah tanggung jawab kemudian yang ketiga adalah visioner keempat adalah disiplin kemudian ada kerja sama Adil dan peduli nah hampir semua perusahan-perusahaan yang maju gi sudah berjalan lebih dari 125 300 tahun kemudian Toyota lebih dari 80-an tahun kemudian kita lihat juga ee isq sekarang sudah berjalan 20 tahunan lebih dan ini memberi nilai-nilai yang sangat besar dan semua kita lihat ee dari eh nilai-nilai yang dijalankan di di perusahaan itu itu hubungannya antara Bagaimana membangun Bisnis bagaimana membangun orang Bagaimana manusia dibuat dimuliakan di dieverage kemudian eh di e buat digunakan sehingga memberi nilai yang tinggi di dalam hidupnya sehingga kalau dalam bahasa Indonesia atau dalam bahasa Jawa kitaebut ngbongki gitu ya memuliakan manusia di situlah letak eh letak eh kemajuan daripada ususahan-pusahan itu nah Sehingga dalam situasi ee belakangan ini kalau kita lihat dalam suasana krisis maupun tidak Sebenarnya ada sebuah pertanyaan yang perlu kita refleksikan adalah mengapa ada negara yang bisa ee sukses atau maju dalam menghadapi krisis dalam menghadapi bencana termasuk juga dalam membangun bisnis dan industrinya dan Kenapa ada negara atau perusahaan yang gagal menghadapi itu Nah inilah yang Ee Kita lihat ee hari ini dan dan eh Saya kira Anda semua pasti sudah tahu jawabannya gitu ya bagaimana melihat mendengarkan pertanyaan tadi Dan juga bagaimana jawabnya Saya yakin percaya sudah bisa tapi lebih baik tidak dijawab dulu karena kalau dijawab berarti saya sudah selesai bicara jadi dalam dalam konteks ini dalam konteks ini kita melihat bahwa sebuah eh perusahaan atau ee sebuah organisasi itu bergerak ee tentunya tadi mempunyai values mempunyai sistem dan leadership Jadi yang pertama yang membuat orang eh berubah yang membuat manusia harus menempatkan dirinya adalah dengan mempunyai mindset atau paradigma yang benar gitu ya jadi kalau kita lihat saya beberapa kali e mengikuti perjalanan e ke berbagai negara gitu ya Ketika saya pernah tahun 2005 eh sebagai pemimpin produk-produk ekspor yang dikirim ke Timur Tengah ee hampir semua negara di Timur Tengah ada tujuh negara itu yang disebut dengan GCC ya kita datang kepada mereka kemudian kita menawarkan produk-produknya ke Dubai ke Qatar Saudi Arabia Kuwait Bahrain gitu ya Dan lain-lain itu eh di sana kita hampir e semua diterima oleh para pemimpin perusahanya dengan para eh karyawannya ya biasanya direktur marketing itu ada dari India ada dari Inggris ada dari Amerika direktur produksi atau direktur e logistik atau distribusinya itu biasanya dari India juga ada dari Bangladesh dan lain sebagainya di sana Nah ketika kita deal dengan mereka ketemu dengan mereka ya yang kita temuin ya tentunya Para pemilik itu para owner itu yang kita sebut e Syekh ya dengan pakaian gamis gitu ya kemudian ee pakaian Syekh itu kita meeting dengan mereka biasanya apa yang duduk di depan sebagai pimpinan meetingnya itu ya para Syekh itu kemudian para direksinya duduk di depan kita dan kita langsung eh berhadap-hadapan dengan mereka kita ngomong Bagaimana bisnisnya ee Bagaimana ee Ini produk yang kita akan jual ini kita tawarkan Kemudian Anda mau beli ee berapa dengan spek Seti ini dengan kualitas nomor satu di dunia dan EE akhirnya kita terjadilah negosiasi dan deal Oh negara waktu itu e Saudi Arabia Oke untuk model ini 500 eh unit per bulan untuk model ini 1000 unit per bulan demikian juga di beberapa negara yang lain dan eh setelah kita deal akhirnya yang eh syekhnya tadi Eh ownernya atau bohirnya t hanya kipas-kipas saja di sana akhirnya kita eh sampaikan pada eh beliau itu melaporlah itu kena eh para direksinya Oh ini Eh Bos kita sudah melakukan deal kita sudah melakukan negosiasi eh kita akan membeli produk-produk dari Indonesia eh dengan eh model a eh 500 unit sebulan model b 1000 unit sebulan akhirnya syekhnya itu Oh kipas-kipas gitu ya dia bilang Wah oke go Nah inilah yang kita lihat bahwa Eh pada saat itu Oh Ternyata orang-orang di negerinya itu sebagai pemiliknya sebagai ownernya sebagai bohirnya yang mempekerjakan orang-orang dari negara lain tapi tetap ownernya yang memutuskan Oke atau tidaknya adalah eh bosnya tadi birnya Nah ini menjadi sebuah paradigma sebuah mindset bahwa ketika kita berada di dalam suatu perusahaan kita harus mempunyai mindset bahwa kita harus eh dapat memutuskan ee permasalahan memutuskan ee mengambil keputusan-keputusan yang tepat untuk perusahaan kita dan eh kita bisa memperkaryakan orang lain nah ini juga bisa terjadi di Indonesia bahwa sumber daya alam yang melimpah rumah kita ini mindset kita harus kita kelola sendiri nah ini adalah eh salah satu contoh Bagaimana leadership di dalam bisnis dan industri Kemudian yang kedua kita lihat sebagai contoh juga ya Ketika saya putar-putar di negara ASEAN gitu ya kita lihat di Singapura itu ya mungkin sudah sering nonton kalau ada ee apa barongai tampil itu suara gendangnya apa tung tung tung tung tung tung nah itu artinya apa suara gendang tung tung tung tung itu artinya untung terus untung terus untung terus nah ini kalau kita lihat Indonesia Bagaimana suara gentang kita ya tak tak tak tak tidak untung tidak untung tidak untung nah ini sebuah paradigma jadi ketika kita mengelola bisnis bahwa ketika kita melakukan e kepemimpinan bisnis kita harus mempunyai mindset harusunyai paradigma yanghad terhad peng Man yang diusah jadi jelaslah di pahas tadi kesimpulannya Mengapa pentingnya kepemimpinan jadi kalau kita melihat seb inieng ban itu ada dua pilar ya Ada bisnisnya itu sendiri ada sumber daya manusianya ada people-nya ini Ini yang sangat menentukan sekali adalah peoplenya itu bagaimana sumber daya manusia kita yang berkualitas Bagaimana pemimpin kepemimpinannya bisa berjalan menginfluence mengarahkan dan juga menata kegiatan bisnis itu sehingga dengan penataan proses yang baik akan terjadilah hasil yang baik jadi sebuah proses yang kita kembangkan yang kita eksekusi dengan efisien dengan efektif itu Akin akan menghasilkan sebuah hasil yang terbaik dan sukses untuk kita semua coba ini kita e renungkan dan coba nanti perdalam lagi dan semua ini akan menjadi gambaran kita bagaimana nanti pembahasan ke depan dan marilah kita lanjutkan salelamat [Musik] d"

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Strategi Lean Bisnis Yang Berkelanjutan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Selamat pagi pada hari ini kita berlanjut setelah beberapa kesempatan yang lalu kita mendengarkan beberapa poin mengenai leadership dan juga mengenai hukum kekekalan ee di dalam kehidupan mengelola bisnis dan mengelola kehidupan hari ini kita akan berbicara mengenai Bagaimana strategi pengelolaan bisnis yang berkesinambungan jadi halh ini bisa dibangun dengan lima E faktor strategi namun sebelum itu kita akan mulai dulu dari pengalaman saya kita lihat selama beberapa tahun Saya berada di dalam kisaran bisnis di Asia Pasifik kebetulan ada 13 negara di situ dan saya putar-putar keliling dan terdapat beberapa aspek perbedaan antar negara se India Pakistan Korea Taiwan termasuk dan beberapa negara asea saya menemukan sebuah formula Man sistem bisnis kita sistem kelolaan kita bisa berjalan dengan baik itu didasari dengan tiga aspek utama yang saya sebut dengan istilahnya AC ada a ada C ada A di mana A yang pertama itu adalah awareness awareness ini ad sebuah kesadaran bagaimana di dalam men kehidupan di dalam mengelola bisnis orang-orang yang ada di sana itu harus mempunyai kesadaran yang lebih tinggi yang tertinggi bila Peru ibarannya lampu ya dengan cahaya 5 Wat dengan 10 Wat 100 Wat 1000 Wat akan berbeda sehingga dengan cahaya yang lebih dengan kesadaran yang lebih tinggi akan memudahkan kita mengaian usaha kita Nah inilah men bahwa kesadaran itu penting Kemudian yang kedua C C Itu adalah kompetensi di mana Kompetensi ini mempunyai skill knowledge dan Attitude jadi ada keterampilan yang harus dikembangkan di setiap Lini proses di setiap fungsi Apakah itu keterampilan dasar apakah keterampilan lanjutan atau keterampilan yang lebih tinggi lagi sehingga skill ini mempunyai berbagai e macam eh skill dan fungsi yang kemudian didukung dengan knowledge dengan ilmu dengan ilmu kengetahuan kemudian ditambah lagi dengan sikap Attitude sehingga antara keterampilan dengan ilmu wawasan kemudian Pengetahuan yang dimiliki ditambah dengan sikap untuk siap profesional bekerja berjuang di dalam setiap item setiap aspek kegiatan bisnis usaha kita dengan peran maupun fungsi yang dijalankan ini akan menjadi sebuah eh kegiatan yang memudahkan di dalam mengelola bisnis dan yang ketiga adalah atmosfer atmosfer di sini adalah gimana lingkungan kerja tempat kerja itu menyenangkan kondusif ya istilahnya tempat kerjaku adalah Surgaku gitu ya dan juga tempat kerja ini benar-benar ditata dengan sistem dan prosedur perencanaan yang profesional dan inilah yang menyebabkan semua orang yang bekerja Tim member maupun manajemen dan juga termasuk owner menjadi sebuah kegembiraan sebuah kenyamanan dalam bekerja sehingga akan memberikan output yang tinggi nah kemudian dari acah inilah baru kemudian akan tumbuh sub dengan kita kembangkan e strategi tadi yang pertama adalah kita mempunyai kemampuan analisa makro dan mikro daripada usaha kita bagaimana kita membuat dari skenarioning perencanaan bisnis yang lebih luas sampai roadap dan Milestone tget Go harus terjabar di dalam sebuahenario jel di penga bisis dan ini Tentunya Har lihat aspek makro Apakah seperti GDP grow kemudian ada ex rate interest rate termasuk inflasi dan lain sebagain sehingga di dalam aspek mikr perusahaan pun harus dikelol seperti itu dan analisa ini sangat penting sekali sehingga kita mempunyai rencana bisnis yang jelas kemudian mempunyaian goal bisnis yang jelas target yang jelas termasuk actionnya dengan timnya dengan organisasinya dengan strukturnya sehingga ini akan menjadi sebuah e kegiatan pengelolaanis perencanaan analisa dan perencanaan yang jelas dan matang kemudian yang kedua dilanjutkan dengan aspek Demand dan Su Jadi pengaturan setiap perusahaannya harus jelas Demand dan Suya ketika ada demand kita akan adakan su dan ini pun memberi sebuah gambaran Bagaimana kegiatan Demand dan suplai ini harus kita kita perhitungkan sehingga dengan Demand dan suplly ini kita lihat aspek demand-nya adalah Berapa jumlah produk berapa item produk yang kita jual berapa volumenya berapa harganya kemudian ini kita Terjemahkan menjadi e di dalam sistem marketing sistem distribusi kemudian kita akan buat perencanaannya di dalam proses produksi sehingga keluarlah rencana penjualan rencana stok dan juga rencana produksi yang kita jabarkan menjadi master production schedule dan dari Master production schedule ini akan turun kemudian Master requirement planning jadi perencanaan kebutuhan material sehingga dengan demikian kita atur berapa kebutuhan material atau komponen vendor ke supplier dengan nanti kita lihat supply chainnya logistiknya secara terpadu sehingga putaran marketing penjualan dengan putaran yang ada di dalam eh manufaktur termasuk putaran yang ada di vendor itu menjadi suatu gerakan yang sama yang seirama Nah inilah yang kita bangun di dalam Demand dan supp ketika ada demand maka ada suly ketika tidak ada demand suplly pun mungkin akan menurun dan oleh karena itulah kemudian kita lanjutkan eh strategi yang ketiga adalah bagaimana semua ini harus tersinergikan dalam pengelolaan dengan kebijakan regulasi yang ada di pemerintahan sehingga senergi kemudian ee sinkronisasi semua ini apakah itu dalam peraturan ee perdagangan maupun dalam peraturan industri termasuk peraturan perpajakan termasuk juga insentif dan lain sebagainya Itu itu terkelola di dalam sebuah kebijakan sebuah payung kebijakan yang mengatur itu semua dan saya kira ini sebuah perjalanan ini ee strategi ini bisa kita jalankan bersama dan menjadi tantangan kita bagaimana ini harus kita jalankan bersama dan yang keempat adalah terkait dengan resources bahwa segala resources yang ada harus dimanfaatkan dengan sebaik-baiknya Apakah itu sumber daya alam apakah itu sumber daya manusia apalagi di Indonesia sumber daya alam melimpah sumber daya manusia juga melimpah sehingga perlu dibangun sejak awal kita bahas tadi adalah bagaimana sumber daya manusia yang berkualitas kriterianya sudah jelas kemudian Bagaimana mengolah sumber daya alam dari industri primer sekunder tersier industri hulu antara dan Hilir itu semua terpadu menjadi sebuah kegiatan industri yang terintegrasi dan terbangun menjadi sebuah ekosistem industri yang terbadu dan yang yang Kema adalah terbangunnya rnd dan teknologi yang bisa mendukung daripada kemajuan zaman dan juga permintaan dariustomer sehingga TR teknologi harus kita selalu update sehingga ini mendukung kegiatan yang ada yang dibutuhkan sehingga dengan dukungan ilmuengetahuan dan teknologiuk yang kita bangunoses yang kitaangunah semua kegiatan Ya baiklah tadi sudah kita bahas lima strategi saya sekarang ingin mengajak anda untuk bisa melihat lebih konkret visualisasi secara sederhana ini Kebetulan ada di depan saya ini beberapa contoh eh beberapa benda ya kita coba lihat di dalam menata perusahaan di dalam mengelola bisnis itu ada Beberapa elemen yang menjadi utama ya pertama kita mempunyai fungsi atau yang terkait dengan marketing danor nah ini ada di sini Kemudian yang kedua kita mempunyai administrasi di dalamnya ada production control ada juga financing it dan human resources division dan lain sebagainya kemudian yang ketiga di sini ada bagian Manufacturing nah ini saya coba tunjukkan ada bagian Manufacturing ada bagian produksi dan ada yang keempat yang utama sebagai punjang daripada produksi adalah ada supplier vendor ini yang keempat saya taruh di sini ini adalah vendor dan supplier jadi ada EMP pilar ini ada marketing distribusi kemudian ada administrasi dan control dan Finance kemudian di sini ada manuuring dan dan juga ada nah Ketika kita melihat semua ini kita teringat tadi dengan 6m bagaim aspek manusia kemudian material kemudian mesin metod manajemen dan modal nah ini ada enam ini sehingga di dalam ini kita harus melihat aliran Bagaimana perencanaan di dalam strategi dalam mengelola ini ini harus strategi efisien ya Dari keempat ini harus kita atur Bagaimana perencanaan strategi untuk informasi ya yang berjalan dan juga bagaimana aliran materialnya dari input proses dan outputnya Nah inilah yang harus kita tentukan strateginya tadi supaya bisa efisien dan juga produktivitasnya tinggi jadi pengaturan main mesin material dengan metode yang leat nah ini perlu kita atur semua Inilah yang kita sebut nanti dengan bagaimana mengatur aliran barang dan aliran informasi nah kemudian lagi cash flownya ya bagaimana mengatur cas flownya Bagaimana mengatur S sistem keuangannya pembayarannya nah kalauustomer Biasanya kalau beli barang ke marketing Bim Apakah mereka bayar harian atau bayaraman atauh and delivery ya biasanya Wun itu kita bisah beneranupun menggunakan kit yaahemudian Dar marketing ini dengan distribusi ini itu ke pada produksi itu pembayarnya gimana Apakah juga jaman ataukah at jaman ataukah harian Nah ini bisa disebut harian ya ini berentar jadi cash kita ini bisa harian juga jadi bagian atau bidang manufaktur Ini mendapat pembayaran harian juga kemudian kita lihat juga ke supplier supplier materialnya dikirim bagaimana Apakah bulanan materialnya atau mingguan atau harian atau jaman ya tentunya kalau kita lihat menggunakan konsep l itu akan menggunakan jaman Atau paling tidak harian jadi setiap 2 jam atau 4 jam akan dibuat pengiriman barang dariendor at dan biasanyaya tingkatan tingkat tingkat samp material nah in yang digabung di dalam flow tadi jadi kalau kita lihat semua ini cash flownya harus mengalir barangnya juga harus mengalir beri Air semain Dan ini juga tidak boleh ada damdam tidak boleh ada Jadi kalau kita lihat perusahaan marketing maupun juga perusahaan produksi manufaktur denganor ini harus seang jadi jangan di sini menerima pembayarannya bulan atau sebulan gitu ya sementara DII dapat bayaran dari customer harian gitu ya jadi ini siklusnya ini harus bersama-sama berputar nah ini ini contoh sederhana jadi strategi bisnis yang beresinabungan ini harus kita t [Musik] semua"

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Kiat-Kiat Lean Enterprise & Formula Bisnis Yang Efisien
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "selamat pagi Pada kesempatan ini kita mulai dengan e topik yang lebih langsung menukik kepada bagaimana kita mengelola suatu bisnis dengan kiat-kiat Lan enterprise dan formula bisnis yang efisien e sebenarnya kalau kita e bertanya lebih dalam lagi pengusaha atau bisis owner dan juga shareholder itu akan menuntut Bagaimana ada tiga permintaan di dalam bisnis Bagaimana bisa revenya meningkat kemudian marinnya juga memada dan juga termasukanya danusus di perusaha tapi sebelum itu perkenkan saya in beragkaahun penulis buku Toyota W itu Prof jeffreer datang ke Indonesia hampir 56 jam itu berdiskusi dan juga termasuk dengan teman-teman yang lain dengan melihat perspektif tulisan buku eh Toyota W itu ada istilahnya 4P kemudian kita coba kembangkan menjadi 7P Apa itu 7P itu jadi dalam jalanan sebuah bisnis kita melihat bahwa perlu adanya filosofi selalu melihat long term thinking selalu melihat tujuan jangka panjang 10 tahun 20 tahun 50 tahun 100 tahun perusahaan ini mau dibawa ke mana Bagaimana perjalanan kemudian dalam melihat filosofi dan polisi Tadi tentunya e dilanjutkan dengan pertimbangan Bagaimana aspek terhadap planet dengan keberadaan bisnis di muka bumi ini bagaimana pertimbangan keseimbangan alam dan manusia dan juga Tuhan dan setelah kita melihat planet tentunya nanti kita lebih spesifik lagi melihat bisnis kita adalah bagaimana produk dan servisnya Apa jenis produk yang kita buat apa item-item produknya itu nah ini yang saya kira sangat penting bahwa untuk melihat pengelolaan bisnis yang berkesinambungan tadi ada planet ada produk ada dan tentunya Setelah itu kita melihat lebih jauh lagi adalah bagaimana profit Bagaimana profitability supaya berkesinungan terbangun dalam kegiatan bisnis dan untuk menuju profit yang memadai kita harus melihat prosesnya jadi ini sudah 4P ya jadi dengan prosesnya tadi kemudian proses ini kitau proses dengan teknologi yang tepat guna itu harus menghilangkan ee pemborosan-pemborosan kemubaziran di dalam proses dan seperti tujuan dari perusahaan tadi menuju ke mana prosesnya apa Nah ini kita bangun dengan efisien sehingga dengan keterbatasan sumber daya dengan keterbatasan modal kita tetap bisa menjalankan proses untuk membuat produk yang tadi bisa dijual kemudian di setelah proses ini kita mempunyai people dan partner bagaimana orang-orang kita di dalam manajemen dan employe dan karyawan harus kita bina dan harus kita kembangkan dan harus kita tumbuhkan mereka sehingga partner kita Supper dealer termasuk marketing gitu ya itu harus dibina semuaous learning danous improvement jadi ketika di sebuah perusahaan kita melihat waktu itu kita diskusi panjang leb selalu akan terjadi masalah nah sempat kita sampaikan ketika kita datang kepada suatu perusahaan ya kalau kita tanya bahwa perusahaan itu ada masalah atau tidak karyawannya ada masalah Tidak Nah kalau dijawab e tidak ada masalah bahwa karyawannya itu atau orang itu adalah problemnya Nah inilah yang menjadi suatu pandangan bahwa 7P itu mengalir di dalam bisnis kemudian dengan p yang terakhiring dan pengambilan keputus yang tepat sehingga tingkat level Perusahaan kita selalu kita ingkatkan dari waktu ke waktu sehingga the best profional excellent kemudian the world CL company dengan standar dengan target kemudianrol itemrol po kita bisa bangun di sana inilah yang eh kita bahas ketika itu dan ini saya kira menjadi pelajaran kita semua selain kita punya fungsi-fungsi dan juga kita mempunyai 7 P ini dalam penerapan bisnis seperti yang e saya sampaikan tadi pemilik perusahaan itu selalu melihat bagaimana reven grow bagaim terjadinya Margin yang memada dan juga termas B teradi inovas yang dia bisnis kita baik atau kitatingi itu mengiku seper sekarang kita mengalami krisis nah bapak-bapak ibu-ibu teman-teman semua bisa melihat bahwa dibutuhkan sebuah inovasi dibutuhkan sebuah diversifikasi produk atau servis dan dibutuhkan juga restrukturisasi termasuk bagaimana kita merevitalisasi kegiatan bisnis kita ketika Deman lebih kecil daripada suplai atau ketika tidak ada permintaan nah ini yang harus kita buat supaya ee bisa membuat diversifikasi produk-produk yang baru oleh karena itu di dalam formula bisnis ini kita selalu melihat bahwa bahwa ada sumber daya atau ada permintaan yang harus kita kelola prosesnya dengan mempunyai ee biaya-biaya yang dikeluarkan di dalam proses Apakah itu biaya material Apakah itu biaya manufaktur biaya pengolahan ada biaya orang biaya terhadap mesin perawatan dan juga termasuk biaya-biaya terhadap teknologi ataupun e biaya-biaya tambahan yang lainnya ini yang menjadi gambaran bahwa biaya ini sangat penting dan termasuk tentunya biaya distribusi gitu ya Nah biaya-biaya inilah yang harus kita perhitungkan bagaimana kita mengelola dengan efisien biaya-biaya itu nah kemudian dengan pendapatan yang ada dikurangi dengan biaya-biaya tadi biaya produksi biaya manufaktur istilahnya dalam bahasa Inggrisnya the cost of sehingga dengan demikian kita akan dapatkan GR profit GR profit inilah tentunya kemudian kita harus lebih pangkas lagi biaya pengurangan S gitu ya di dalam S general administration dan ini menjadikan eh kemudian perhitungan-perhitungan kita akan mendapatkan EV untuk mendapatkan Marin ini adalah dibagi dengan revenue semakin kita mendapatkan hitungan-hitungan yang semakin besar itu akan semakin baik dan inilah yang membuat perusahaan berjalan terus jadi formula dalam bisnis ini adalah bagaimana kita melakukan improvement Inovasi dan cction dan termasuk juga di dalam operationnya kita melihat net operating investment yang tergambarkan di dalam working Capital F aset termasuk juga biaya-biaya yang lainnya Nah inilah yang harus kita kelola dan pada akhirnya kita juga nanti mendapatkan net income gitu ya dari biaya-biaya itu Nah inilah sebuah formula yang harus kita pertimbangkan di dalam bisnis Jadi bagaimana mengelola cost Bagaimana mengelola profit managing the cost and the profit ini sangat penting sehingga dengan demikian kita dapatkan tadi e sejalan dengan 7P tadi berjalan dan berputar dengan prod pdca dengan nilai-nilai terbangun di sana sistem pengolahan bisnis sistem manajemen bisnis berjalan di sana kemudian dengan formula bisnis dengan ukuran-ukuran secara finansial kita tetapkan dan biaya-biaya apa yang harus kita turunkan ini menjadi sebuah kesungan di dalam bisis kita ya inilah yang nanti kita akan coba bersama-sama dengani Akhir kata untuk bisa kitaasi krisis ini dengan kita harus bisa sukses dalam membuat restrukturisasi diversifikasi dan juga termasuk inovasi efisiensi dan fution yang secara [Musik] terus-menerus"

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Membangun Sistem Lean dan Menjadi Pemenang
lesson: Quiz
transkripsi: Tepuk tangan dan musik mengiringi pembukaan acara pagi ini. Kita memasuki episode kelima dengan tema Bagaimana Menjadi Pemenang dan Membangun Ekosistem. Untuk menjadi pemenang dalam bisnis, kita perlu memiliki produk atau layanan yang benar-benar dibutuhkan oleh pelanggan, berkualitas tinggi, dan terjangkau. Selain itu, pengiriman tepat waktu dan pelayanan purna jual yang baik sangat penting.

Bisnis adalah kompetisi seperti pertandingan. Untuk menjadi pemenang, kita harus fokus pada tiga hal utama: produk yang dibutuhkan pelanggan, kualitas tinggi dengan harga terjangkau, dan pengiriman tepat waktu. Membangun ekosistem yang terintegrasi dan berkelanjutan juga sangat penting.

Kesuksesan adalah perjalanan di mana kita mengikuti pertandingan dan menang. Menjadi pemenang dalam bisnis membutuhkan semangat untuk mencapai tingkat yang lebih tinggi. Dalam proyek ini, kita fokus pada faktor-faktor yang mendukung kesuksesan, seperti yang tercantum dalam slide yang telah dibagikan. Ini memberikan panduan praktis dan aplikasi nyata dalam bisnis.

Perusahaan yang sukses memiliki tujuan yang lebih besar, seperti profit berkelanjutan dan menjadi kebanggaan bangsa. Semua itu tercapai dengan mengelola ekosistem yang terintegrasi dan siap bersaing di pasar global dengan konten berkualitas dunia.

Ada empat hal penting dalam membangun bisnis pemenang: arah yang jelas, kebijakan manajemen yang kuat, sistem dan praktik bisnis yang baik, serta nilai-nilai korporasi yang mendukung. Perusahaan harus memiliki visi yang jelas, praktik bisnis yang terstruktur dengan baik, dan budaya perusahaan yang kondusif.

Nilai-nilai korporasi seperti integritas, kerjasama tim, dan inovasi sangat penting. Ini bukan hanya slogan, tetapi harus diterapkan dalam kegiatan sehari-hari di perusahaan. Tim harus memiliki keyakinan dan kesiapan untuk menjalankan visi perusahaan.

Perbaikan terus-menerus melalui inovasi dan kreativitas sangat penting. Ini dijalankan dari tingkat bawah hingga eksekutif, menciptakan budaya perusahaan yang inovatif dan responsif.

Pengalaman menunjukkan bahwa perusahaan yang menerapkan prinsip-prinsip ini berhasil di berbagai negara. Sekarang saatnya kita menerapkannya untuk menghadapi krisis ekonomi dan menjadi bangsa serta bisnis yang pemenang.

Mari kita bersama-sama bangkit dan sukses!

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Model Bisnis & Strategi Bisnis Yang Berkelanjutan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Tepuk tangan] [Musik] Selamat pagi kembali kita ee Pada kesempatan ini melanjutkan yang sudah Ee berjalan ee beberapa kesempatan yang lalu dan kita melihat kali ini dengan topik yang sangat jelas dan sangat gamblang Bagaimana membangun model bisnis dan formula strategi yang berkelanjutan ee ada sebuah pertanyaan untuk Kita bisa mulai ini adalah bagaimana menterjemahkan ee bahwa industri dan bisnis kita itu bisa kita jalankan menjadi bisnis model atau menjadi industri yang terbaik dengan eh the best bisnis way dan the best industry way dan bagaimana teknik dan strateginya nanti kita lihat ke depan di bawah bisa dilihat ee Sudah ada lembarannya Sudah ada contohnya dan ini sebagai sebuah ee ee apa kondisi bahwa perusahaan ini selalu akan bergerak ya dari eh hulu ke hilir dari material kemudian eh pengolahannya manufaktur sampai kemudian distributor dan sampai nanti marketing eh termasuk juga customer dan pelayanan purna jual nah ini yang yang kita gerakkan kemudian kita lihat dari pola-pola ini ya saya punya cerita ya ketika kita masuk ke sebuah perusahaan Eh pada saat itu dengan e mereka juga sudah punya model dan merasa Wah ini semua sudah sudah oke Ini sudah beres itu sudah beres saya sudah punya profit yang tinggi saya sudah punya proses yang mapan Saya sudah punya orang-orang yang capable gitu ya Tapi ketika kita jalankan eh kita ajak membahas membuat model bisnis ini kemudian kita tinjau dengan Bagaimana formula bisnisnya bagaimana konsep Lan enterprise-nya bagaimana pembangunan ekosistemnya dan kita lihat secara lebih detail ternyata ini ah yang menjadi eh poin-poin yang perlu kita dukung inilah menjadi poin-poin yang harus kita perbaiki sehingga secara totalitas bahwa function by function dan layer by layer dari top management senior management midle management basic management danof management itu harus menjadi suatu kekuatan yang terbaru dan ini menjadi sebuah eh model sampai kita libatkan Fin dari fungsi eh pengadaan dari fungsi eh logistik material sampai fungsi Manufacturing production dan sampai nanti fungsi marketing and distribution termasuk fungsi yang ada pelayanan purnaajalnya dan tentunya di dalam lingkungan itu kita mempunyai banyak hal termasuk infrastruktur Bagaimana pengelolaan infrastrukturnya Bagaimana pengelolaan ya Bagaimana pengelolaan r-nya andelopnya Bagaimana pengelolaan governmentnyanya Bagaimana pengolaan administrasinya termas resnya termasuk rescesnya dan juga termasuk Bagaimana pengelolaan dan inilah yang harus dilihat secarainr jadi mod bisis ini sudahember Garan bahwa ada dari input proses dan output dan ini bisa dilihat di bawah ini dan itu menjadi sebuah ee gerakan yang harus kita padukan sehingga kecepatan antara pelayanan ke customer dengan proses yang ada di manufaktur atau di industri dan sampai kemudian pengelolaan komponen atau material ke supplier por ini menjadi suatu yang pu Dan ini menjadi suatu arahan dan tentunya formula ini kita lihat ee juga didukung oleh beberapa strategi Apakah itu strategi terhadap eh sorting-nya localization-nya kandungan lokalnya Apakah itu terhadap eh nanti strategi terhadap eh proses produksinya manufakturnya dengan ee juga distribusinya dengan melevel teknologinya termasuk juga dukungan sistem apalagi sekarang kita masuk pada era industri 4.0 jadi di masa krisis ini ee kita harus pajukan persiapan-persiapan itu sehingga pasca daripada krisis kita sudah bisa langsung bangkit bergerak dan ini yang menjadi gambaran kita bahwa Tantangan untuk membangun industri untuk membangun bisnis itu semakin besar dan dengan adanya tadi formula Bagaimana Ee kita melihat hitungan-hitungan ee plan sorting kemudian termasuk juga ee bagaimana kita melihat ee strategi untuk ee material ya dari pengadaan material kemudian termasuk marketingnya termasuk cuction-nya innovation-nya ini menjadi suatu kegiatan formula yang terpadu ini bisa dilihat di bawah dan coba dibaca ee satu persatu kalau itu sudah Ee bisa jelas paham bisa nanti kita lanjutkan dan bisa kita bahas bersama dan tentunya di eh sesi ke depan lagi nanti kita akan masuk langsung pada dunia praktik Bagaimana persiapan praktik dan bagaimana langkah-langkah yang harus dilakukan secara real supaya nanti eh ini menjadi suatu tugas yang nyata Apakah itu secara skala perusahaan atau skala fungsi atau eh juga skala Direktorat atau juga divisi dan juga eh barangkali bisa secara nasional untuk membangun bisnis dan industri yang kita akan kembangkan jadi saya kira ini menjadi ee gambaran untuk kita siap masuk menungki membuat penetrasi ke dalam kegiatan bisnis yang lebih nyata sukses Selamat untuk kita semua"

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Mengelola Proyek dan Pendampingan/Konsultasi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Selamat pagi bapak-bapak ibu-ibu saudara kita ketemu lagi dalam kesempatan ini untuk membahas Bagaimana eh langkah-langkah praktis langkah-langkah taktis dalam selesaikan ee permasalahan dalam membuat proses kita berkinerja yang tinggi dan juga termasuk bisa ee membuat fleksibilitas di dalam menghadapi berbagai tantangan berbagai situasi krisis dan juga bencana Nah inilah langkah-langkah taktis itu eh namun sebelum itu saya ingin sedikit cerita E saya sudah mengikuti ini sejak tahun 1993 di mana ee waktu itu kita melakukan perubahan perbaikan-perbaikan di industri Apakah itu di dalam proses manufaktur di perusahaan sendiri maupun juga di eh vendor-vendor di supplier sehingga kita bisa menerapkan sistem sebuah sistem eh Lim gitu ya sebuah e langkah-langkah yang terbaru bisa mengurangi berbagai macam pemborosan mengurangi hal-hal yang mubazir termasuk juga kita bisa mengefisien kan proses-proses dengan baik dan ini ee sudah Ee tertera ya di dalam di dalam link itu sendiri bahwa Ee kita mempunyai tujuan perusahaan perusahaan harus mempunyai ee keuntungan kemudian perusahaan harus mempunyai aktivitas dengan kegiatan ini bagaimana kita bisa bangun prosesnya secara efisien secara efektif dan dengan inovasi dengan kreativitas dengan berbagai macam ide termasuk menggunakan teknologi yang tepat guna kita bisa menghasilkan eh proses itu dengan E dan juga menghasilkan produk itu dengan produk yang the best sehingga terbangunlah e di situ disebut e dalam proses ini adalah bagaimana membangun J in Time membuat produk yang hanya bisa dijual kemudian eh dengan yang bisa dijual ini akan dikerjakan sejumlah yang dibutuhkan pada saat dibutuhkan E dan juga eh akan dikirim Eh pada seakat yang dibutuhkan dan termasuk juga bagaimana membangun Build in quity jadi kualitas dibangun di dalam proses Jadi tidak boleh membuat produk itu defect atau menerima produk defect termasuk meneruskan produk defek jadi ada semacam sensor atau alat-alat yang mendeteksi defek sediri mungkin tidak boleh dilanjutkan ke proses berikutnya dan yang lain juga diatur di situ adalah bagaimana mekanisme proses itu bisa terstandarisasi dengan baik dengan eh spirit bahwa dilakukan continuous improvement Nah itulah dibuat standar kerja sop dan kijeng ini selalu mengikuti perkembangan zaman lebih baik lebih baik lebih baik jadi Sebelum saya eh menyampaikan langkah-langkah taktis tadi Eh saya ingin cerita eh bahwa eh dengan pengalaman eh hampir 30 tahun ini eh menghadapi berbagai macam perubahan menghadapi berbagai macam perbaikan dengan eh teman-teman yang ada di Indonesia maupun di regional itu ee sebenarnya bisa kita buat berbagai tahapan dan juga e banyak Langkah sampai bisa kita buat sekarang langkahnya ada sampai 36 langkah dan juga bisa 27 langkah dan termasuk bisa eh 18 langkah langkah atau juga delan langkah dan juga bisa enam langkah jadi langkah-langkah ini bisa kita definisikan nanti tergantung kebutuhan kita sehingga kalau yang banyak langkah itu eh konsepnya adalah di dalam eh proses manajemen atau di dalam konsep eh bisnis dengan eh perencanaan atau dengan manajemen ini kita mempunyai namanya plan do check action sehingga pada saat melakukan langkah ah planning itu ketika kita sudah membuat planning dengan baik dengan matang itu artinya eh bahwa kita sudah bisa eh mempunyai eh pemecahan masalah atau sudah kita bisa mempunyai suatu kegiatan yang sudah terkataan dengan baik dan itulah yang menjadi pegangan kita dengan planning yang baik ya saya sering e diskusi dengan Eh Pak Ari Ginanjar ya dalam hal ini beliau seorang guru dan juga motivasi di dalam manajemen Bagaimana planing itu Eh bisa kita Terjemahkan eh menjadi lebih akurat eh seperti Harus berpikir besar gitu ya berpikir eh kemudian eh yang mendalam ya think big think Deep gitu ya sampai nanti berpikir melihat visioner jadi penelesaian masalah itu tidak dalam hanya jangka pendek tapi jangka menengah jangka panjang termasuk juga Eh bagaimana kita menempatkan Ultimate goal kita Ultimate integrity kita di dalam perencanaan itu Nah inilah yang Ee Kita susun sehingga dengan perencanaan yang tepat yang baik ini akan bisa nanti menghasilkan hasil yang lebih baik inilah yang eh menjadi dasar Kenapa langkah-langkah tadi bisa kita susun menjadi 36 18 15 12 8 atau 6 dan ini menunjuk Tingkat kemampuan kita akan meningkat lebih baik lebih baik lebih baik lebih baik dan lebih baik Dan inilah yang e saya ka setelah kita buat yang tepat akurat kemudian kita punya kemudian kita punyaek dan akhirnya kita punya action ketikanya sudah 60 70% D kecil sekali ya% at%eknyacali apalagi action atau repair atau untuk membuat next control measurenya itu semakin kecil sekali Nah inilah yang kita buat eh di dalam langkah-langkah taktis untuk memecahkan masalah ini Baik eh kita eh langsung eh berlanjut kepada langkah-langkah taktis itu dalam kesempatan ini kita akan bagi menjadi enam langkah saja jadi yang sederhana simpel nanti Dalam praktiknya bisa dilihat nanti bersama-sama di lapangan dan di dalam eh eh buku literatur yang diberikan di bawah yang pertama langkah pertama adalah bagaimana membuat Eh identifikasi dan juga eh memahami termasuk eh mengklarifikasi permasalahan sehingga kita tahu Eh bahwa ideal condition-nya apa kondisi yang aktual sekarang apa gap-nya apa saja termasuk kita melihat faktor makronya nya apakah ini permasalahan perusahaan secara total ataukah permasalahan function by function nah ini kita jabarkan itu langkah pertama kemudian eh langkah yang kedua adalah Eh kita buat eh kita tetapkan tujuannya goal-nya termasuk Milestone targetnya di sana Apakah itu eh Mon target untuk eh KPI result-nya termasuk dengan KPI prosesnya inilah yang kita bangun dan juga e tentunya yang jadi eh masalah eh kelanjutan yang ketiga adalah bagaimana kita menganalisa penyebab masalahnya termasuk eh mempertanyakan nanti melihat 5 ya Why jadi ada Li kali tadi sudah kita identifikasi di langkah pertama dengan membuat total pres flow of job andation kemudian eh Kita buat gonya yang kedua tujuannya yang ketiga kita eh menganalisa penyebabnya dengan liw untuk EMP faktor plus environment lingkungan m mesin materialod dan lingkungan Nah inilah yang menjadi dasar kita kemudian setelah kita analisa penyebabnya kemudian kita lanjutkan dengan mempersiapkan membuat ehtionnya membuatnya membuat rencana solusi atau rencana ee pengerjaan dari proses atau Project eh perbaikan ini Nah inilah yang kita susun kemudian disusun dalam sebuah eh eh perencanaan yang yang baik dengan melihat eh 5W 2H gitu ya 5W and2h jadi ada kita lihat eh word when where eh Who And eh dan juga termasuk eh eh How many dan seterusnya ya Nah ini kitaat e kemudian dijabarkan dalam schedule kemudian setah itu kita langkah yang keempat adalah bagaimana mengimplementasikan Bagaimana menjalankan kegiatan itu inilah yang kita kemudian menjadi sebuah rencana projek kemudian langkah yang kelima yang kita eh lakukan adalah bagaimana mengevaluasi melihat dan mengontrol memonitor dari P pelaksanaan proyek maupun pelaksanaan perbaikan itu jadi kita lihat bagaimana Secara hasilnya sesuai atau tidak bagaimana Secara prosesnya dengan eh standar waktu yang ditetapkan tadi Apakah on schedule atau tidak Kita harus lihat terus Nah inilah yang kita sebut dengan cek Tadi mengevaluasi dan mengkontrol dan juga termasuk ehitor hasil dan proses dan yang e keen adalah setelah kita melihat itu semua yang sukses dan berhasil ini kita buat menjadi standarisasinya Dan standar-standar inilah yang kemudian kita juga analisa refleksinya Reflection pointnya apa yang sukses apa yang tidak sukses apa dan ini kita jadikan di dalam sebuah eh catatan dan Eh ini kemudian bisa kita copy paste copy paste kepada eh pekerjaan yang lain kepada proses yang lain nah ini ini menjadi sebuah langkah taktis enam langkah ini Tentunya yang ee ee kita atur ee kemudian di dalam pelaksanaannya menjadi sebuah Project sebuah improvement sebuah eh Inovasi dan ini kita terus lakukan berulang ulang tidak hanya dilakukan oleh bisnis owner atau juga top managemen eksekutif tapi bisa kita ajak eh teman-teman eh rekan di bawah eh chel Manager atau manager manager dan asist manager supervisor untuk melakukan ini bersama-sama ini seperti Bola Salju nanti akan menggulung menggulung menggulung terus sehingga menjadi e bukit dan inilah spirit ini dan budaya inilah yang kita ingin bangun budaya inovasi di dalam perusahaan sehingga kita eh dalam menghadapi krisis dalam menghadapi bencana kita siap untuk menghadapi itu semua ya hari ini ee kita sudah Ee melihat langkah taktisnya metodenya kemudian ee ee Bagaimana Nanti secara lebih detail kita menentukan ee tema dan lain sebagainya nanti kita lihat ee di langkah-langkah berikutnya Sekian dan eh sukses untuk kita semua"

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Pemilihan & Penetapan Proyek
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Selamat pagi kembali kita bertemu dalam kesempatan ini e sebuah e peluang atau kesempatan lagi untuk menjabarkan Bagaimana langkah keel ini kita harus e terapkan di dalam praktik ee kehidupan bisnis dan pengelolaan ee usaha industri di tempat kerja kita di perusahaan kita Sebelum ee mulai ke sana ee saya ada sebuah eh e hal yang memang harus kita eh siapkan e pertama sebelum e menjabarkan di dalam eh langkah-langkah kegiatan tadi ada en langkah taktis dalam melak mukan Inovasi dan juga dalam melakukan problem solving dan juga termasuk melakukan perbaikan-perbaikan kemudian e di dalam kegiatan perusahaan owner atau pemilik atau top manajemen atau top eksekutif eh Biasanya kita harus siapkan direction ke mana ini perusahaan yang mau dibawa Apa tujuannya perusahan ini eh kemudian Bagaimana pengelolaan perusahan kita lakukan Nah inilah Ee kita sebut pertama ini kita harus lihat e Bagaimana tema di dalam ee melakukan ee inovasi di dalam melakukan eh proyek dan e perbaikan-perbaikan misalnya kita bisa ambil secara cost Bagaimana C reak atau juga productivity bagaimana meningkatkan produktivitas atau juga kita bisa eh lihat untuk ee menjalankan ee kegiatan pucahan bagaimana di dalam bidang eh CH out Bagaimana kita bisa mendapat profit yang lebih tinggi atau bagaimana kita membangun kualitas yang terbaik dibandingkan dengan kompetitor kita dan juga termasuk juga kita bisa bangun di dalamnya adalah mengenai eh emission katakan environment juga termasuk eh keselamatan safety eh dan juga di dalamnya ada procurement Bagaimana pengadaan Bagaimana membuat produk bisa lebih murah dengan ee tingkat Kaluman lokal lebih tinggi inilah yang menjadi tema-tema di dalam pembahasan kita ya sebelum kita masuk kepada langkah-langkah yang lebih lir nanti bisa dilihat ya di bawah ini e nanti ada dokumen yang bisa diunduh Eh bagaimana kita membuat lembaran e pemilihan tema ini pemilihan e proyek ini kemudian Bagaimana pembentukan tim termasuk juga eh bagaimanaek nya nah sebelum itu saya coba ingin peragakan salah satu contoh saja bahwa kita menghilangkan kegiatan yang membazir ya ini saya ambil contoh eh Bagaimana seorang eh pekerja atau seorang operator dalam pekerjaan itu ini contoh sederhana menggunakan topi memakai topi ini ada ada topi ya depan saya bawa eh sehingga operator ini menggunakan topi Bagaimana yang efisien yang efektif nah ini sebagai operator ee duduk di sini kemudian mengambil topi mau dipakai jatuh Ma kemudian diambil kemudian dibuka topinya kemudian diangkat gitu ya kemudian dimasukkan di kepala jatuh lagi nah kemudian kita Taruh lagi nah ini sebagai contoh seorang pekerja atau seorang pembuat proses bagai baimana itu contoh tadi menggunakan e topi jadi ada eh beberapa elemen-elemen pekerjaan yang kita perhitungkan coba eh saya mau tanya yang mana yang pekerjaan itu yang eh efisien yang mana yang mubazir yang mana yang tidak diperlukan yang mana diperlukan jadi dalam suatu kegiatan eh pekerjaan dalam suatu eh time and motion study atau dalam suatu kegiatan proses itu selalu kita mempunyai Core proses Saya mempunyai Core job Nah inilah Coba lihat saya ambil e kasih contoh yang kedua lagi ini eh contohnya adalah seorang operator meminum air ya ya sederhana nih tapi Ayo kita lihat ini operator duduk di sini mulai minum air Ah ini adalah botolnya ini mulai bergerak 1 2 tiga jalan ya Jalan kemudian berputar ee kemudian ambil air botol kemudian duduk ya duduk uh nah ini ini jatuh kemudian buka tutup Oh keras susah I keras jatuh lagi botol tutupnya kemudian ee akhirnya ee airnya diminum itu bisa ya kemudian ee ditutup lagi dan ditaruh botolnya coba saksikan tadi peragaan yang sederhana simpel di dalamaha mana yangbazir mana yangiilai tambah Man yang tamb Man yang [Musik] minnya KUD [Musik] diuknyas memlukan repair yang memerlukan perbaikan Apakah itu tidak baik Apakah itu baik bagi perusahaan kita Apakah itu efisien Bag Kita coba Perhatikan Kalau bisnis kita yang besar dengan core job seperti itu ya tadi kita punya job tapi banyak kegiatan yang tidak efisien banyak yang membazir ada 1000 pekerja atau ada eh 100 proses padahal ya kita cukup menggunakan dengan 20 proses atau 50 proses ini bisa kita Hilangkan apaah itu tidak mendukung Perusahaan kita tidak mendukung proyek kita tidak mendukung pencapaian terhadap gol bisnis kita Nah inilah eh dalam kesempatan ini bisa ee Coba nanti ee dilihat di rumah masing-masing E ini kan work from home atau juga nanti di pabrik atau di kantor semua pekerja semua kegiatan jadi dalam aliran eue CH di dalam perusahaan dari a sampai z gitu ya semua dilihat semua fungsi-fungsinya dilihat ada enggak yang masih eh melakukan kegiat-kegiatan yang mubasir tadi atau yang tidak memberi nilai tambah tadi Inilah yang harus kita lihat yang kita ukur menjadi sebuah proek dan eh tadi en langkah itu e eh dari eh mendefinisikan memahami kemudian eh termasuk mengklarifikasi eh problem-problemnya eh apa yang sebenarnya diekspektasi oleh customer produk spek kita itu seperti apa gitu ya kalau bicara eh produk kemudian kalau bicara servis servis kita itu seperti apa yang diharapkan oleh customer ya Coba itu dievaluasi dilihat dianalisa kemudian kita lanjutkan ke dalam ee Apa tujuannya daripada muat itu kemudian targetone targetnya apa TPI r dan TPI prosesnya gimana nah ini harus kita ukur semua sampil nanti e langkah yang ketiga menganalisa penyebab dan juga melihat e perencanaan eh konnya sehingga pada akhirnya kita buat scheduling untuk membuat proek tadi bisa terintegrasi dan eh langkah yang keat adalah bagaimana melaksanakannya entasikan C eksekusi action e langsung di lapangan ya tadi yang mubazir tadi yang tidak ini harus kita kurangi harus kita perbaiki dan Eh pada akhirnya kita eh membuat eh evaluasi eh dan juga membuat kontrol terhadap eh hasil proses maupun juga hasil yang sesungguhnya diharapkan oleh customer maupun juga dalam bisnis maupun dalam perusahaan dan terakhir standarisasi refleksi dan kemudian kita jalankan nah ini ee merupakan langkah konkret yang kita harapkan nanti kita jalankan bersama kita akan buat e suatu program bersama nanti bisa terpisah setelah ini tapi yang penting anda tulis dulu dan buat semua hitungan-hitungannya targetnya apa Eh maaf tujuannya apa kemudian eh analisanya Seperti apa dan eh Mari kita bahas di dalam eh praktik nanti di dalam pendampingan nanti di dalam kegiatan nanti ya bisa kita lihat tadi Apakah dengan menggunakan zoom atau menggunakan ee ee CCTV atau mungkin ada Drone gitu ya yang kita bisa Tetap komunikasi terus sehingga ini menjadi suatu realita menjadi terwujud untuk kepentingan ee tujuan kita di dalam masa krisis di dalam situasi bencana ini kita tetap bisa Survive kita bisa tetap menang dengan ee berbagai idea yang sudah ditawarkan tadi dan Insyaallah ini menjadi langkah kita untuk bangkit dan menjadi Indonesia menang dan menjadi negara dengan industri yang kuat dan maju dan bersaing di secara global selamat dan sukses untuk kita semua"

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Rencana Proyek, Pelaksanaan & Pendampingan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Selamat pagi kembali kita ketemu ini adalah episode yang terakhir dan kita tetap semangat menyelesaikan apa yang sudah tadi tergambarkan dari eh episode 1 sampai yang keedel dan sekarang yang Il ibaratnya sebuah pohon ini sudah lengkap ya Semua ini gambaran pohonnya ada batangnya ada akarnya ada rantingnya ada daunnya dan ada buahnya Nah sekarang dengan analisa tadi sudah memasukkan enam langkah sekarang kita sudah bisa menyiapkan untuk mewujudkan untuk mengekskekusikan dan juga untuk merealisasikan Nah inilah langkah-langkah yang sangat penting dan sangat krusial jadi dalam kesempatan ini saya sudah Ee mengajak beberapa perusahaan besar dan juga perusahaan eh ikm termasuk juga eh UMKM untuk bisa bersama-sama menyikapi situasi krisis ini dengan langkah-langkah tadi dan kita wujudkan dengan Real dengan nyata Nah inilah yang menjadi tantangan dan peluang kita bagaimana kita membuat itu terwujud untuk kegiatan bisnis kita kegiatan usaha kita dan juga termasuk membangun ekonomi kerakyatan termasuk juga akhirnya membangun industri Indonesia yang berjaya tadi dengan dengan berbagai langkah tadi kita lihat eh sudah ada en langkah kemudian sudah juga nanti kita paparkan di dalam report ya di dalam perencanaan tadi bahwa bisa menggunakan powerpo gitu ya dan juga nanti bisa menggunakan laporan-laporan dengan langkah-langkah tadi termasuk yang e tren sebenarnya menurut E global itu kita bisa membuat dalam satu lembar saja Sehingga dalam satu lembar bisa menjadi A3 atau A4 dan ini ibaratnya cahaya ya dengan e kita punya cermin atau kaca suryakanta itu semua cahaya masuk dan itu menjadi terfokus di dalam satu lembaran itu dan ini bisa e mengeluarkan dan itu membakar kertas ataupun benda-benda kering yang ada di sana Nah inilah yang sudah kita fokuskan kita sudah punya temanya kita sudah punya langkah-langkahnya Ayo kita jalankan Ayo kita kerjakan Ayo kita wujudkan dan dalam praktik eh pelaksanaannya e perwujudan ini sekiranya nanti eh semua bapak-bapak ibu teman-teman dan saudsaudara semua memerlukan e pendampingan-pendampingan pun kita banyak punya ahlinya kita banyak punya Veteran kita banyak mempunyai partner gitu ya untuk mendampingi itu sehingga eh secara lebih R kita bisa kategorikan kita bisa kelompokkan bisa pendampingan satu pada saat pembukaan kemudian pendampingan dua pada saat e midle report Bagaimana progres di lapangannya kita lihat dengan eh mata kepala kita sendiri dengan e kita lihat Bagaimana jalinan hubungan 360 derajat tadi ya ke atas ke bawah ke samping dan juga e horizontal dan vertikal 360 derajat ini kita lihat semua sehingga itu benar-benar e bisa e berjalan dengan baik dan pada akhirnya eh secara total bisnis kita akan bisa e kunjungi pada e pendampingan yang ketiga dan akhirnya semuanya itu bisa berjalan Jadi konsepnya adalah pertama tadi sudah ilmunya sudah dipunyai semua jadi ibaratnya seorang pendekar sudah turun gunung gitu ya ilmunya ada kemudian pedangnya sudah diasah dengan dengan tajam seorang ahli pedang kemudian Akhirnya sekarang bergerak bagaimana kita menggunakan itu untuk bertempur menghadapi dunia nyata dan proyeknya sudah ada jaringannya sudah ada kemudian tentunya eh bisnis owner maupun juga para pimpinan di perusahaan para leader perusahaan akan menjadi mentor menjadi fasilitator untuk menggerakkan ee usaha dan bisnis secara total dan untuk menggerakkan industri kita secara total sehingga akhirnya ya dengan tadi pelaporan kita datang langsung eh dalam istilah eh yang kita buat ini adalah melihat sekali lebih baik daripada mendengar 1000 kali jadi kita langsung melihat praktik-praktik di lapangan melihat perwujudan di lapangan dan juga langsung kita e memberi feedback dan menganalisa dan langsung kita tahu hasilnya inilah yang kita ingin dapatkan ketika target kita tadi harus mencapai eh cost reduction kita ukur cost reduction Seperti apa ketika mencapai best quality Bagaimana defect raationya apakah persat bisa mencapai Sigma gitu ya hanya tiga atau empat eek dalam 1 juta Ah ini kita harus lihat eh dengan perbandingan dengan perkembangan teknologi yang ada di situ baik inilah Semua menjadi akhir dari kita Apa yang dibahas dari awal bahwa kita ee di dunia ini selalu akan datang pasang dan surut suka duka kemudian ada krisis ada bencana itu harus kita hadapi semua kemudian kita mempunyai kepemimpinan bagaimana rahasia-rahasa kepemimpinan sudah dibuka Dan pada akhirnya kita juga mengelola Bagaimana sistem manajemen Bagaimana sistem e kerja perusahaan bisnis kita itu harus kita kelola dengan baik dan juga pada kesempatan berikutnya dengan sistem itu kita mempunyai e strategi kita mempunyai formula bisnis kita mempunyai model bisnis kita mempunyai e langkah-langkah yang taktis dan praktis dan semua itu adalah sumbernya dari anda semua bahwa manusial yang bisa merah sem itu manusialah yang merubah nasib itu manusia yang merubah ee semua kinerja itu sehingga semua yang kita lakukan itu adalah berpusat kepada diri kita sehingga kita menjadi pemenang grup kita menjadi pemenang Perusahaan kita jadi pemenang dan akhirnya industri kita menjadi pemenang bisnis kita jadi pemenang dan akhirnya bangsa Indonesia menjadi bangsa tenang jadi selalu ee semangat sukses berjaya untuk menuju indonesiaem industri Berdikari dan sejahtera 2030 jadi ini merupakan sempatuk kita semua Mari berbuat ee sekecil apapun berdikit-dikit menjadi bukit berdikit-dikit menjadi gunung seperti bola salju dari kecil menjadi besar menjadi besar menjadi besar dan membesar terus inilah yang kita harapkan menjadi konsistensi persistensi kita dan dan komitmen kita terhadap bangsa dan negara untuk membangun negeri dan anak bangsa yang kita cintai dan dalam konteks total dari eh episode 1 sampai terakhir ini kita berbicara semua dalam eh payung plan plan do check action gitu ya jadi ada plan ada do ada check ada action jadi inilah secara total kita akan melihat bahwa perencanaan yang baik dengan Do yang baik dan cek yang baik evaluasi kemudian action-nya kita juga bisa lakukan dengan baik dan seminimal mungkin terjadi prepare dan juga e perbaikan-perbaikan dan ini akan berputar roda pdca ini plan do check action Dan inilah eh yang kita harapkan eh mengakhiri dari sesi ini eh dan seandainya nanti atau sekiranya nanti memerlukan pendampingan memerlukan dari ibima nanti akan ada PSC BSC yang bisa dihubungi dan kita akan terus eh berlayar ee menuju 2030 Menuju 2045 Akhir kata apa yang kami sampaikan di sini ee mungkin Eh ada hal yang kurang atau ada hal yang tidak Eh tepat dan tidak diterima ada hal yang kurang atau hal yang tidak tepat Mohon dimaafkan dan juga kalau ada hal yang bermanfaat yang lebih itu semua dari Tuhan Semoga kita bisa terus berjuang dan berdoa dan juga membantu memberi manfaat kepada ee seluruh ee anak bangsa Indonesia dalam membangun bisnis dalam membangun industri yang kita cintai demikian kita tutup dan selamat sukses untuk semua wasalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh"

judul kursus: Lean Industry/Enterprise To Be A Business Winner
nama institusi: ESQ
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: 1. Rahasia Kepemimpinan Bisnis dan Industri:
Kepemimpinan yang baik adalah kunci kesuksesan bisnis.
Perusahaan sukses seperti GE, Toyota, dan Astra International memiliki kesamaan dalam menjunjung tinggi nilai-nilai perusahaan (Values, System, Leadership).
Kepemimpinan yang baik tercermin dalam mindset dan paradigma yang benar dalam mengelola bisnis dan memberdayakan sumber daya manusia.
Sumber daya manusia yang berkualitas dan kepemimpinan yang kuat akan menghasilkan proses bisnis yang efisien dan efektif.
2. Strategi Lean Bisnis Yang Berkelanjutan:
Terdapat 3 aspek utama membangun sistem bisnis yang baik (Awareness, Competency, Atmosphere):
Awareness: Kesadaran akan pentingnya bisnis dan bagaimana mengelolanya.
Competency: Memiliki keterampilan, pengetahuan, dan sikap yang dibutuhkan.
Atmosphere: Lingkungan kerja yang kondusif dan menyenangkan.
5 strategi membangun bisnis berkelanjutan:
Analisis makro & mikro untuk perencanaan bisnis yang matang.
Pengaturan demand & supply yang seimbang.
Sinergi & sinkronisasi dengan kebijakan & regulasi pemerintah.
Pemanfaatan sumber daya (alam & manusia) secara optimal.
Pengembangan R&D dan teknologi untuk menjawab tantangan zaman.
3. Kiat-Kiat Lean Enterprise & Formula Bisnis Yang Efisien:
Penerapan 7P dalam bisnis (Philosophy, Planet, Product, Profit, Process, People & Partner, Picking):
Philosophy: Berpikir jangka panjang.
Planet: Menjaga keseimbangan alam dan manusia.
Product: Menentukan produk/jasa yang tepat.
Profit: Membangun profitabilitas yang berkelanjutan.
Process: Mengembangkan proses yang efisien.
People & Partner: Memberdayakan sumber daya manusia dan mitra bisnis.
Picking: Pengambilan keputusan yang tepat.
Formula bisnis yang efisien: meningkatkan revenue, memaksimalkan margin, dan mendorong inovasi.
Pentingnya mengelola biaya (cost) dan keuntungan (profit) secara efektif.
4. Membangun Sistem Lean & Menjadi Pemenang:
Tiga kunci menjadi pemenang dalam bisnis:
Produk/jasa yang marketable dan diminati konsumen.
Kualitas produk terbaik dengan harga kompetitif dan pengiriman tepat waktu.
Ekosistem bisnis yang terintegrasi dengan layanan purna jual.
Spirit untuk menjadi pemenang:
"Perjalanan" menuju kesuksesan.
"Kemenangan" dalam persaingan bisnis.
Semangat untuk mencapai level yang lebih tinggi.
4 pilar membangun perusahaan kelas dunia:
Direction: Arahan dan tujuan yang jelas.
System & Practices: Sistem dan praktik bisnis yang kuat.
Corporate Values: Nilai-nilai perusahaan yang dipegang teguh.
Continuous Improvement: Budaya inovasi dan perbaikan berkelanjutan.
5. Model Bisnis & Strategi Bisnis Yang Berkelanjutan:
Perlunya membangun model dan strategi bisnis yang berkelanjutan.
Model bisnis yang baik mencakup seluruh aspek bisnis dari hulu ke hilir (procurement, manufaktur, distribusi, marketing, customer service).
Pentingnya sinergi antar fungsi dan tingkatan manajemen.
Faktor penting dalam model bisnis: infrastruktur, SDM, teknologi, dan sistem.
Strategi bisnis yang terpadu: Tingkat Kandungan Dalam Negeri (TKDN), proses produksi & manufaktur, distribusi, level teknologi, dan sistem.
6. Mengelola Proyek & Pendampingan/Konsultasi:
Perlunya langkah-langkah praktis dan taktis dalam menyelesaikan masalah dan meningkatkan kinerja bisnis.
Enam langkah taktis:
Identifikasi & klarifikasi masalah.
Menetapkan tujuan (goal) dan target.
Menganalisis akar penyebab masalah (5 Whys & 5Ms).
Mempersiapkan rencana solusi.
Implementasi & eksekusi rencana (5W2H).
Evaluasi, kontrol, dan standarisasi.
7. Pemilihan & Penetapan Proyek:
Menetapkan tema proyek yang selaras dengan arah dan tujuan perusahaan.
Contoh tema: cost reduction, peningkatan produktivitas, profit maximization, peningkatan kualitas, safety, dan TKDN.
Menghilangkan pemborosan dan kegiatan yang tidak bernilai tambah (non-value added activities).
Menggunakan 6 langkah taktis untuk mengelola proyek perbaikan.
Perlunya pendampingan dan mentoring dalam implementasi Lean.
Video ini menekankan pentingnya penerapan konsep Lean dalam membangun bisnis & industri yang berkelanjutan, efisien, dan berdaya saing di era global.

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Formula Membuat Pesan Menjadi Berkesan Melalui Intonasi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh setelah anda Paham bagaimana membuat konten yang menarik bersama coach Rendy tapi banyak sekali setelah itu banyak yang tidak paham Bagaimana cara mendelivernya supaya masuk ke dalam hati Nah di sini anda akan belajar teknik-teknik skill yang efektif bersama coach Rendy sehingga konten tersebut bisa masuk ke dalam hati dan menciptakan perubahan kepada orang lain Selamat menikmati [Musik] semangat pagi kembali berjumpa dengan saya coach Rendy Yusran kali ini di dalam kelas public speaking and presentation kelas ini adalah lanjutan dari kelas sebelumnya yang berjudul powerful presentation Nah teman-teman kenapa sih kelas ini kita buat karena banyak sekali orang yang melakukan presentasi yang kemudian tidak sesuai dengan harapan tujuan dan objektif dari presentasinya alias bahasa halus dari gagal presentasinya Nah kalau kita lihat kembali bahwa ada teknik dan seni dalam presentasi dalam melakukan public speaking di kelas pertama presentation kita sudah membahas bahwa dalam sebuah presentasi saat kita tampil di depan audiens ada formula dasar yang perlu kita pahami perlu kita kuasai dan perlu kita kembangkan yang kita sebut sebagai 3P Apa itu 3P yang pertama adalah prepare yang kedua adalah practis dan yang ketiga adalah perform nah bagaimana kita melakukan preparation dalam sebuah presentation untuk itu teman-teman Anda boleh melihat kembali di kelas powerful presentation untuk menguasai apa saja yang harus kita siapkan di kelas kita kali ini merupakan kelas lanjutan dari powerful presentation ya Jadi ada beberapa teknik Advance yang perlu teman-teman ketahui setelah formula 3P yang pertama yaitu prepare maka sekarang kita masuk kepada formula 3P yang kedua yaitu praktis apa saja yang perlu kita praktis sesuai dengan model dari ahli komunikasi dunia Dr Albert mehrabian yang mengatakan bahwa pesan itu akan berkesan pesan itu akan sampai diterima dipahami oleh audiens apabila dilakukan dengan tiga komponen inti ini yang kita sebut juga sebagai Power of V ya atau V Power apa saja V yang menjadi komponen penting dalam kita menyampaikan pesan agar berkesan oke yang pertama adalah verbal ya kata-kata kita wording kita yang kedua adalah vokal voice suara kita dan yang ketiga adalah visual yang tampak bahasa tubuh kita nah sekali lagi saya sudah share Seperti apa kata-kata atau verbal wording yang perlu kita siapkan ya Ini sudah saya share di kelas pertama kita powerful presentation Anda boleh intip lagi kelas tersebut Kalau yang belum bergabung di kelas ini anda wajib ikut karena dasar-dasar pengantarnya ada di sana oke namun untuk Recall kembali saya akan ulangi terkait dengan wording atau verbal apa saja yang perlu kita kuasai apa saja yang perlu kita kembangkan yang pertama kata-kata anda itu wajib kata-kata yang sifatnya direct communication karena kita ini terbiasa dengan belok kiri belok kanan ya muter-muter dulu ke Bogor ke Tangerang ke Bekasi padahal Tujuannya ke Pulau Seribu biasa untuk menggunakan kata-kata yang sifatnya direct ya direct communication oke yang kedua pastikan kata-kata kita efektif dan efisien tepat penggunaannya sesuai dengan keperluan audiens dan menjawab apa yang menjadi problem di pikiran mereka oke dan yang ketiga adalah kata-kata kita clear Clarity jelas jelas pengucapannya dan jelas juga maknanya oke Nah inilah V yang pertama di dalam V Power ya teorinya Albert mehrabian yaitu kata-kata wording atau verbal di sesi kali ini saya akan ajak Anda masuk kepada V yang kedua ya yang berbicara tentang vokal yaitu kekuatan mengolah suara kita keterampilan kita memaksimalkan voice kita suara kita ada apa saja yang perlu kita perhatikan oke yang pertama adalah intonasi ya bagaimana naik turun nada kita pada saat kita presentasi saat kita public speaking karena ini menjadi nyawa inti dari presentasi anda apakah akan didengar apakah akan dinikmati oleh audiens anda atau bahkan Anda akan ditinggal oleh mereka Nah begini sahabat ilustrasinya gampang eh pasti semuanya sudah pernah melihat menyaksikan hasil rekaman detak jantung manusia ya Coba ingat-ingat deh normalnya ya gambaran grafiknya Seperti apa pasti ada naik datar turun naik turun naik datar turun naik datar inilah kondisi detak jantung seorang yang sehat normal Betul kan kalau enggak percaya Tanya Dokter deh Ya tapi saya yakin dan percaya nih yang nonton di sini yang menyaksikan video pembelajaran ini sepertinya sudah pernah di ee elektrokardiograf semua ya diekg semua jadi paham betul grafiknya detak jantung Nah itu adalah normal normal artinya orang hidup kalau grafiknya terlalu landai ya artinya There something wrong dengan orang itu biasanya orang ini akan masuk ke unit gawat darurat kalau enggak selesai juga akan masuk ke intensive Carry unit Icu bahkan kepada Icu Kenapa datak jantungnya tidak normal ya gerakannya terlalu slow terlalu landai atau gerakannya internasinya atau e grafiknya datar itu tandanya apa ya selesai wasalamualaikum that and nah sama dengan vokal voice seorang presenter seorang public speaker Kalau anda ingin membuat suasana presentasi kelas Anda tetap hidup normal maka pastikan intonasi Anda ada gelombangnya ada naik ada turun ada datar naik turun datar seperti Irama sebuah lagu itulah yang membuat lagunya bisa kita bisa kita nikmati Ya enak kita dengar Oke itulah intonasi Lalu gimana coach kalau yang bicara presenternya ngomong nya Ha antara Hidup Segan Mati Tak Mau tidak ada intonasinya artinya terlalu landai terlalu low nadanya kecenderungannya ya segitu-segitu aja ya samalah analoginya seperti pasien di rumah sakit tadi anda sedang membawa audiens anda ke unit gawat darurat atau ke isu sebuah presentasi artinya ang membu mereka Sekar apalagi tidak ada intonasinya alias datar ngongnya berarti anda membunuh kelas presentasi anda sendiri Anda membunuh public speaking and sendiri bukan salah Audi Anda tapi salah Anda yangasi sekarang inilah cara kita memaksimalkan voice Kita intonasinya pastikan mainkan sangat menusuk Terkadang kita harus datar It's ok tapi anda Pastikan memainkan intonasi Irama Nada lagu dalam presentasi Anda inilah public speaking yang memukau yang mampu menarik perhatian audiens yang mampu menjaga kondisi audiens anda tetap bersama dengan anda so pastikan anda lakukan itu intonasinya anda jaga nada suaranya Anda mainkan seperti anda sedang menyimak lagu-lagu favorit anda Kenapa lagu itu menjadi favorit anda karena intonasinya sangat menusuk hati membantu pikiran anda mencerna sehingga membuat anda action bergerak dan terus mendengarkan lagu itu sama seperti presentasi public speaking pastikan intonasi nada lagu Anda Anda mainkan ya coach Gimana cara melatihnya Seperti apa teknik vokal lainnya yang harus kita maksimalkan saat kita presentasi apalagi saat kita melakukan public speaking di depan banyak orang tenang aja anda sudah berada di kelas yang tepat karena di kelas public speaking and presentation ini kelas Advance lanjutan dari kelas sebelumnya powerful presentation saya akan berikan formula rahasia teknik cara melatihnya agar anda menjadi seorang yang heb saat presentasi mengesankan saat public speaking mau tahu tekniknya sampai jumpa di video pembelajaran berikutnya R salam semangat untuk anda"

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Melatih Artikulasi, Tempo, dan Jeda Dalam Berbicara
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] kembali bersama saya coach rendiusran dalam kelas public speaking and presentation nah di video sebelumnya kita sudah berbicara mengenai ada t v yang perlu kita maksimalkan yang perlu kita latih agar public speaking presentation kita menjadi semakin maksimal menurut mehrabian bahwa pesan ini akan sampai dan berkesan kepada audiens dipengaruhi oleh tiga unsur verbal kata-kata kita lalu kemudian vokal suara kita lalu kemudian visual bahasa tubuh kita kata-kata ternyata hanya 7% kata-kata perlu dibantu oleh vokal suara agar dia menjadi 45% dan 55% dari presentasi Pesan yang disampaikan ini akan memberikan kesan apabila dibantu dengan Visual bahasa tubuh yang tampak dengan maksimal bagaimana kata-kata kita maksimalkan Anda boleh pelajari kembali video pembelajaran di kelas Powerful presentation sebelumnya Bagaimana suara ini kita maksimalkan ada beberapa teknik salah satunya adalah intonasi yang perlu terus kita mainkan Kalau Anda terlewat Anda boleh saksikan di video sebelumnya di dalam kelas public speaking and presentation ini Nah sekarang Saya ingin mengajak anda melihat bagaimana lagi teknik untuk memaksimalkan voice vokal suara kita selain intonasi naik turun nada irama suara Anda yang terkadang rendah dan kadang-kadang juga Anda harus tinggi Maka berikutnya adalah kejelasan suara atau artikulasi artikulasi itu adalah Pengucapan ya huruf-huruf di dalam kata dan kata perkata di dalam sebuah kalimat itu harus diucap dengan sangat clear dengan sangat jelas artikulasinya oke nah kebiasaan kita ini suka korupsi huruf ya Misalnya hilanglah hurufnya satu berubahlah arti hurufnya satu misalnya nih yang paling sering terjadi pengucapan spiritual nah kadang terlalu sering orang orang mengucapkannya adalah spiritual kadang-kadang ada I yang hilang atau pengucapan perusahaan a terkadang sering sekali hilang e yang ada di depan menjadi perusahaan nah sebagai seorang presenter public speaker kita perlu Clear untuk mengucapkan artikulasi kata per kata huruf per huruf dalam presentasi kita ya intonasi sudah kita pelajari artikulasi Sudah saya sampaikan dan berikutnya juga adalah speed tempo kecepatan anda berbicara perhatikan Walaupun anda sering naik kereta tapi enggak harus bicaranya seperti kereta yang cepat tanpa ada Jedah tanpa ada berhentinya Ya so speed Anda tempo anda perlu dibuat propor al jaga kecepatannya jangan terlalu cepat ngomongnya seperti ini nah ini saya kecepatan atau juga jangan terlalu lambat ngomongnya seperti ini ya Ini juga terlalu lambat nah memang harus pas sekali proporsional oke dan juga perlu satu lagi selain intonasi artikulasi tempo atau speed anda jeda atau pause anda perlu berhenti di satu titik di satu koma saat anda berbicara itu akan membantu audiens Anda menyerap mengabsorb informasi yang anda sampaikan nah Barusan saya melakukan pause jeda sambil saya menganggukkan kepala dan anda ikut menganggukkan kepala dan saat itu absor terjadi informasi nya masuk ke pikiran kita dengan sangat baik tersimpan apa yang terjadi kalau kita tidak pakai post tidak pakai jeda apabila kita sudah menyampaikan satu informasi lalu kita lanjut dengan informasi berikutnya maka informasi yang pertama belum sempat diabsorb lalu kemudian masuk lagi informasi yang kedua maka informasi yang pertama ini menjadi terpental mereka bertabrakan malahan tidak ada informasi yang bisa masuk dalam pikiran audiens anda lagi-lagi saya lakukan pause Jedah oke ya Jadi sampai video ini kita sudah pahami selain intonasi nada bicara kita yang perlu naik turun dan terkadang datar naik turun dan terkadang datar kita menjaga nyawanya audiens yang ada di kelas presentasi public speaking kita lalu kemudian adalah artikulasi yang perlu dengan sangat clear pengucapan huruf di dalam kata pengucapan kata di dalam sebuah kalimat kecepatan speed atau tempo anda perlu proporsional dan satu lagi jeda atau pause untuk memasukkan informasi ke dalam pikiran audiens dengan sangat baik untuk memberi kesempatan audiens mengabsorb informasi tersebut Oke coach gimana caranya ya biar bisa seperti itu tidak ada cara lain kecuali berlatih Itulah kenapa di video pembelajaran kita kali ini kita masuk ke dalam frame 3P dalam presentation yaitu practice berlatih termasuk sesi ini saya akan ajak anda untuk berlatih melatih Bagaimana intonasi artikulasi speed anda dan jeda kita mainkan dalam sebuah public speaking presentation kita mau tahu caranya Ayolah kalau gitu kita sama-sama belajar kita sama-sama latih dan kita sama-sama maksimalkan suara kita Nah sekarang kita latihan caranya bagaimana sebenarnya kalau Anda punya anak kecil di rumah itu adalah saat yang tepat waktu yang anda miliki banyak untuk melatih vokal Anda Setiap hari saya punya anak perempuan yang senang banget di minta dibacakan cerita atau dongeng awal-awal karena saya kelelahan pulang dari pekerjaan saya merasa Ya udahlah nak Nanti ajaalah Papa capek nih namun setelah satu dua kali Saya melakukannya saya menikmati karena saat itu adalah saat saya berlatih vokal Walaupun saya sudah menekuni dunia public speaking dunia broadcasting menjadi seorang penyiar radio dari tahun 2000 tapi Sampai saat ini pun saya terus melatih vokal voice suara saya karena memang latihan itu tidak ada selesainya nah Saya mau share bagaimana saya melatihnya agar terbentuk suara kita intonasinya terus bisa kita mainkan artikulasinya jelas speednya tertata dan pa-nya bisa kita buat di setiap presentasi public speaking kita Oke kita berlatih Anda boleh ambil sebu buku bacaan buku cerita lebih baik karena di situ emosinya juga ikut contoh ya ini saya sedang membacakan cerita untuk anak saya Misalnya ini dari salah satu buku anak saya saya bawa nih khusus untuk Anda saya pinjam dulu dari anak saya cerita inspirasi ya tentang al-qur'an nah ini contoh saya melatih vokal saya sambil saya menceritakan kepada anak saya Anda boleh perhatikan atau Anda boleh sambil e ambil deh buku bacaan anak anda untuk berlatih bersama-sama oke ya kalau sudah siap kita mulai nah ini contohnya saya akan mulai sore hari koro dan Kika bersiap menuju Bukit Kika membawa ransel berisi botol minum dan buah pisang Nah di sini intonasi Saya tidak tepat maka saya biasanya akan mengulang lagi contoh sore hari koro dan Kika bersiap menuju Bukit Kika membawa ransel berisi botol minum dan buah pisang segar yang baru dipanen dari kebun nenek Nah di sini saya melatih kalau saya merasa artikulasi Saya tepat intonasinya n nyaman enak didengar speednya proporsional jedanya digunakan maka saya akan lanjut kalau saya merasa tidak tepat Saya pasti akan mengulang Oke saya coba Saya lanjut kembali supaya kuat mendaki makan pisang ini ya Pesan Nenek Nah kalau saya merasa kurang intonasinya saya akan ulang lagi anak saya tetap dengerin semakin Saya ulang semakin tepat suaranya semakin nyaman didengar semakin senang dia mendengar cerita saya Conto Saya ulang lagi supaya kuat mendaki makan pisang ini ya Pesan Nenek Nah kan ini berbeda jadinya intonasi artikulasi speed dan jeda itu kita gunakan contoh lagi dua teman mereka merekan kayaknya kurang pashkulinya sayauli mere ikut serta sepanjang jalan mereka menikmati udara yang sejuk mendengar suara burung dan serangga mereka juga melihat nah pemenggalan jedanya enggak tepat nih Saya ulang lagi mereka juga melihat tupai nah ini belum tepat Saya ulang lagi ini cara kita melatih contoh mereka juga melihat tupai berlari di batang pohon Nah ini sudah enggak tepat ternyata kalimat ini enggak bisa dipenggal jadi saya ulang lagi mereka juga melihat tupai berlari di batang pohon Nah setelah saya merasa Oke baru saya lanjut lagi kisahnya jadi agak lama ceritanya ya coach ya benar tapi kita sambil belajar Percayalah anak Anda makin dapat kesan dari pesan dari cerita yang kita sampaikan itu cara kita memaksimalkan pesan melalui melalui kekuatan suara wow anda dapat sesuatu dari sini sekali lagi Tak ada gunanya kalau tidak dipraktikkan Oke selamat mempraktikkan teknik-teknik yang sudah saya share apalagi coach tekniknya kita ketemu di video pembelajaran berikutnya sampai jumpa"

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Teknik Memasukan Keyword ke Pikiran Audiens
lesson: Quiz
transkripsi: "Transcript: "[Musik] Kembali berjumpa di kelas public speaking dan presentasi saya, Coach Kitaih. Kita akan membahas cara membuat pesan kita berkesan pada pikiran dan perasaan audiens. Dalam video pembelajaran sebelumnya, kita telah mempelajari verbal kata-kata di 'Powerful Presentation'. Sekarang, kita akan memaksimalkan suara kita di kelas public speaking ini.

Ada beberapa teknik yang perlu diperhatikan: intonasi, artikulasi, speed tempo, dan jeda atau pause. Intonasi harus dimainkan dengan naik turun nada, irama bicara. Artikulasi adalah kejelasan pengucapan huruf dalam kata dan kalimat. Speed adalah tempo kecepatan berbicara, dan jeda adalah saat kita berhenti berbicara. Semua ini penting untuk memaksimalkan suara kita.

Teknik berikutnya adalah penekanan atau emphasise pada kata-kata tertentu. Dari keseluruhan pembicaraan, hanya sebagian yang merupakan pesan inti dan perlu ditekankan agar diingat audiens. Kita harus memilih pesan-pesan inti dan menekankannya saat menyampaikan. Contoh, penting untuk memaksimalkan voice dengan enam teknik dasar: intonasi, artikulasi, speed, jeda, penekanan, dan power atau energi suara.

Teknik terakhir adalah power atau energi suara. Suara yang powerful bukan suara cempreng, tetapi suara yang bulat dan berenergi. Kita harus melatih suara agar tidak menjadi suara yang terlalu halus dan tidak menyenangkan. Latihan pertama adalah teknik pernapasan atau breathing. Teknik ini sederhana tapi sangat penting. Tarik nafas dari hidung, tahan di perut, dan keluarkan perlahan dari mulut. Pernapasan ini adalah pernapasan diafragma yang akan membantu memaksimalkan suara kita.

Latih teknik pernapasan dengan duduk tegak, tarik nafas dari hidung, biarkan mengalir ke perut, tahan, dan keluarkan perlahan dari mulut. Latihan ini harus dilakukan sampai mahir sebelum melanjutkan ke tahap mengeluarkan suara. Saat mengeluarkan suara, gunakan tendangan dari perut dengan suara yang bulat dan bukan cempreng. Latih pengucapan a, i, u, e, o dengan mulut dibulatkan.

Dengan latihan ini, suara kita akan menjadi powerful, bulat, dan mampu menyampaikan pesan dengan mengesankan kepada audiens. Selamat berlatih dan sampai berjumpa di sesi berikutnya di video pembelajaran lainnya."

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: "Power of Hand" Dalam Public Speaking
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh kembali berjumpa di dalam kelas public speaking and presentation saya coach Rendy Yusran triple V atau kita sebut sebagai V Power yang Meh Raban katakan sebagai unsur yang membuat pesan kita berkesan apa saja Yes verbal wording kata-katanya vookal voice suaranya visual yang tampak bahasa tubuhnya tiga unsur ini perlu kita maksimalkan agar presentasi kita agar public speaking kita pesan kita berkesan diterima oleh audiens kita nah di video pembelajaran sebelumnya kita sudah mengetahui bagaimana cara kita memaksimalkan kata-kata Lalu seperti apa teknik teknik dasar untuk memaksimalkan vokal bahkan kita sudah latihan di video-video sebelumnya agar vokal kita suara kita bisa maksimal masih ingat Ada berapa teknik vokal dasar yang yang perlu kita kembangkan perlu kita latih dan perlu kita gunakan saat kita berbicara seperti ini Yes ada enam intonasi artikulasi speed atau tempo pause atau jeda lalu kemudian apa lagi empasiz atau penekanan dan juga power energi suara Anda oke dan sekarang di video kali ini kita akan sama-sama mengetahui bagaimana cara kita memaksimalkan visual yang tampak ya bagaimana diri kita tubuh kita ini badan kita ini juga ikut Berbicara saat kita presentasi saat kita public speaking berbicara di depan umum Oke sekarang kita mulai ada beberapa hal yang Peru kita maksimalkan dari tubuh kita yang per mana tangan ini juga Berbicara saat Anda presentasi Ketika anda menyampaikan pesan tertentu ketika ada maksud tertentu ketika membuka atau menutup presentasi anda maka gerakan tangan ini juga memiliki makna yang bisa membahasakan atau mengkomunikasikan pesan tersebut sehingga pesan kata kita yang kita sampaikan lewat su dibantu oleh gerakan tangan hingga ia menjadi maksimal diterima bahkan tidak tertolakkan oleh pikiran audiens dan masuk kepada pikiran bawah sadar mereka betapa dahsyatnya gerakan tangan ini ya Dan nanti kita akan sama-sama belajar mengenai bagaimana tangan ini mampu memiliki power dalam mengkomunikasikan pesan tertentu yang kita sebut sebagai Power Of hand oke itu yang pertama Kemudian yang kedua apaagi sih yang bisa membuat kita menyampaikan pesan dengan luar biasa Yes terkait dengan Visual yang tampak selain The Power Of hand maka wajah anda ya juga berbicara berkata-kata menyampaikan pesan Masa sih coach Yes Bahkan dia terkadang memberi pesan lebih mendalam kepada audiens kita ini mimik wajah kita sangat berperan maksimal di dalam menyampaikan pesan-pesan tertentu bahkan mengalahkan kata-kata itu sendiri Anda pernah mengalami khususnya bagi anda sebagai seorang anak ketika orang tua anda dalam tingkat kesal dan marah yang terlalu tinggi kepada anda dan dia tidak lagi berkata-kata apa yang dilakukan adalah hanya menatap anda dengan menampilkan wajahnya dengan seluruh kesal dan marahnya namun saat itu Bukankah Anda jauh lebih takut dibanding ketika Mereka berkata-kata memarahi anda dengan kata-kata mereka Yes itulah kekuatan Dar mimik wajah atau misalnya yang paling sering nih antar pasangan misalnya ya kan ketika pasangan Anda berkata it's oke saya enggak apa-apa kok tapi anda bisa lihat dari mimik wajahnya karena kata-kata bisa dimanipulasi kata-kata bisa berbohong tapi tubuh anda wajah anda tidak bisa berbohong Anda boleh berkata it's ok saya baik-baik saja tapi raut wajah anda tidak bisa berbohong Kalau anda sedang dalam problem Kalau anda sedang dalam kondisi tidak mood Oke so betapa luar Biasanya nih mimik wajah kita ya mind expression facial expression maka gunakan ekspresi wajah anda yes Oke selain tadi The Power Of hand lalu kemudian facial expression ekspresi wajah kita mimik wajah kita maka berikutnya juga yang perlu anda perhatikan dan maksimalkan di dalam menguasai visual bahasa tubuh yang tampak dalam presentasi adalah H tatapan mata Anda Yes karena tatapan ini bisa menusuk mata audiens Anda lalu kemudian masuk kepada pikiran dan perasaan mereka sehingga mereka bisa ikut dengan kita ketika anda menatap dan menusuk tatapan mata Anda kepada mata mereka dan anda sambil memasukkan pesan dengan gerakan wajah anda gerakan badan anda dan kata-kata anda Oke maka orang bisa mengikuti Anda Bahkan mengikuti gerakan anda akan mengikuti kata-kata Anda Bahkan ia setuju dengan anda betapa dahsyatnya tatapan mata ionct dalam sebuah sesi presentasi di dalam sebuah public speaking yang kita lakukan Nah apa saja tadi Power Of hand Yes lalu kemudian mimik wajah kita betul lalu kemudian good tatapan mata Anda dan satu lagi yang Boleh Anda maksimalkan adalah body Movement Anda atau pergerakan badan Anda saat Anda presentasi saat anda melakukan public speaking di depan kelas Anda oke hal ini akan kita bahas satu persatu ya di sesi kali ini sedikit saya akan share adalah mengenai bagaimana Power Of hand kekuatan tangan anda saat Anda presentasi saat anda berbicara di muka umum oke ketika kita membuka sebuah sesi maka tampilkanlah bahasa tubuh yang terbuka atau Open body position dan paling mudah untuk dilihat adalah gerakan tangan anda Pastikan tangan anda bebas bergerak pastikan tangan anda terbuka dan ketika anda membuka sesi maka pula bahasa tubuh and ulah tangan anda seperti ini ya tidak harus persis seperti ini cukup di samping badan Anda atau di depan dan kita lakukan itu oke Selamat datang Bapak dan Ibu kembali berjumpa dengan saya lihat tangan saya tangan saya pun ini sambil terbuka Nah inilah cara kita untuk melakukan gerakan tangan yang Power mengatakan kepada audiens maka kita terbuka dan dan kita membuka diri dan kita membuka sesi kita lalu kemudian juga kalau kita mau menutup nah tangan saya pun otomatis bergerak ini cara kita close cara kita membatasi cara kita untuk mengatakan kepada audiens bahwa n selesai Dan ini juga berpengaruh Ketika anda menyampaikan sebuah pernyataan atau mungkin Anda bertanya misalnya di dalam sesi presentasi Anda Oke Bapak dan Ibu ada pertanyaan dari anda semua nah ketika tangan anda seperti ini anda sedang membuka diri Anda sedang mempersilakan orang untuk bertanya dan pikiran bwa sadar orang juga ingin bertanya dan mereka merasa diberi kesempatan untuk bertanya maka dia akan banyak bertanya Ketika anda tidak mau orang bertanya maka anda bisa lakukan Oke Bapak dan Ibu ada pertanyaan namun bahasa tubuh anda close menutup tangan anda berbicara bahwa selesai tidak ada pertanyaan maka orang mereka akan terkunci pikiran bawa sadarnya untuk kecenderungannya tidak bertanya karena kita close Power Of hand I kan termasuk juga Ketika anda berbicara mengatakan tentang audiens tangan Anda boleh ke arah mereka Tapi ingat jangan pointing jangan nunjuk jangan tampil bagian belakang tangan anda tapi tampilkan bagian telapak tangan anda Yes Bapak dan Ibu bagi Anda yang luar biasa dalam ruangan ini lihat tangan saya dan saya begitu bangga dan bahagia berjumpa dengan anda saya maka tangan saya akan di kita akan belajar mengenai presentasi yang hebat agar anda menjadi seorang presenter yang dan kitaan di menjadi seorang presenter yang hebat nah ini cara kita menunjuk Oke termasuk juga gerakan tangan anda perlu sesuai dengan kata-kata anda Kalau Anda mengatakan sesuatu yang tinggi maka tangan anda ke atas kalau ada penurunan tangan kita ke bawah kalau kita mengatakan ke depan Maka tangan anda bisa anda Arahkan ke depan tapi ingat ke depan mana ke depan untuk siapa kalau depan untuk peserta berarti ke depannya adalah ke belakang bagi anda ingat ya Misalnya Anda mengatakan teman-teman bapak dan ibu anda semua memang orang luar biasa dan anda di masa depan Maka masa depan mereka depan mereka adalah di belakang kita maka di sini nunjuknya ketika kita mengatakan masa depan untuk peserta maka ke depannya mereka adalah di belakang kita hati-hati jangan salah tapi kalau kita bercerita tentang kita saya di masa lalu oke tepat masa lalu tapi kalau kita berbicara tentang masa lalunya peserta di mana masa lalu peserta di sana di belakang mereka maka kita bisa menyatakan dengan tangan kita Anda ingat mungkin saat-saat anda Sekolah Dasar waktu itu nah Anda bisa sampaikan seperti ini oke yes ini adalah seni dari sebuah public speaking ketika kita melakukan presentasi masih banyak hal lain yang bisa kita maksimalkan anda ingin tahu pastikan anda bergabung di video pembelajaran Berikutnya saya Rendy Yusran sampai jumpa"

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Melatih Mimik Wajah Saat Presentasi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] yes senang sekali bisa berjumpa kembali dengan saya coach anda sedang berada di kelas pembelajaran public speaking and presentation ini adalah kelas lanjutan dari powerful presentation yang pernah anda ikuti ada tiga formula dasar dalam sebuah presentasi yang kita sebut sebagai 3P prepare practice perform nah di video ini kita sudah masuk kepada p yang kedua yaitu practice Kalau anda ingin tahu p yang pertama yaitu preparation dalam sebuah presentation Anda boleh join di kelas sebelumnya ya itu kelas powerful presentation Oke kita masuk kepada p yang kedua yaitu practi dan di dalam praktis ini pun ada t yang perlu kita latih verbal kata-kata yang sudah kita pelajari di video video sebelumnya vokal suara yang sudah juga kita latih di video sebelum video saat ini dan visual yang tampak kita lanjutkan lagi di video sekarang beberapa video sebelumnya kita sudah belajar mengenai bagaimana visual tubuh ini juga berbicara not only your mouth can talk but also your body kemarin kita sudah berbicara mengenai bagaimana memaksimalkan tangan ini gerakan tangan Power Of hand dia berkata-kata lebih powerful dari sekedar wording verbal kita saat Anda membuka sesi anda boleh buka tangan anda seperti ini saat anda mengakhiri menutup sesi atau anda tidak ingin lagi ada interaksi Anda boleh seperti ini close ini artinya Ketika anda menunjuk tentang masa depan diri Anda ke depan maka anda bisa tunjuk ke arah depan dari diri Anda Kalau Anda bercerita tentang masa lalu Anda maka anda bisa menunjuk ke arah belakang diri Anda dan ini berlaku kebalikan dengan audiens kalau kita sedang bercerita mengajak audiens bercerita dan ini adalah cerita tentang audiens tentang masa lalu mereka Maka yang kita tunjukkan arah tangan kita adalah ke arah masa lalu mereka oke ke mana itu berarti ke arah belakang mereka atau kita menunjukkan ke arah depan kita yaitu arah belakangnya Audi atau kita sedang bercerita tentang masa depan dari audiens maka kita tunjukkan ke arah masa depan mereka ke hadapan mereka tapi bagi kita adalah di belakang kita ingat ya dan sesuaikan juga gerakan tangan anda dengan kata-kata anda ketika Anda mengatakan sesuatu yang besar bertumbuh maka anda tahu Seperti apa gerakan tangan anda yang tepat ketika Anda mengatakan menurun kecil maka anda tahu seperti apa gerakan tangan anda yang tepat ketika Anda mengatakan sesuatu yang sangat kuat sangat yakin sangat berharap kepada audiens maka tangan anda bisa seperti ini ketika anda menceritakan sesuatu hal yang sangat tulus tangan anda bisa di sini oke betapa kuatnya tangan ini bisa berbicara luar biasa dan kita bisa pelajari lagi nanti di sesi-sesi berikutnya lebih mendalam lagi terkait Power of hand di video kali ini saya akan mengajak anda memaksimalkan facial expression Bagaimana mimik wajah anda juga berpengaruh besar dalam sebuah presentasi anda maka gunakan mimik wajah anda ini tepat sesuai dengan konten yang disampaikan kata-kata yang kita bicarakan tapi rumusnya adalah terlihat senatural mungkin Oke ini prinsipnya terlihat senatural mungkin jadi kalau anda sedang berbicara tentang hal yang menyedihkan maka anda bisa Tampilkan wajah anda yang sedih dan ketika anda menyampaikan sesuatu yang sangat membuat anda happy menggembirakan maka anda bisa Tampilkan wajah anda yang gembira atau Ketika anda sampaikan sesuatu dengan penuh antusias maka wajah anda juga antusias terlihat dari wajah Anda Senyuman Anda mata Anda yang begitu antusias Yes dan ketika anda menyampaikan suatu kisah dan cerita tentang amarah Anda juga bisa menampilkannya termasuk juga sesuatu hal yang anda sampaikan adalah yang sifatnya mengejutkan shocking ya yang sifatnya membuat anda surprise maka anda juga bisa Tampilkan wajah surprise Anda oke sekarang Coba kita latih saya kasih Tantangan untuk Anda saya berikan kata-katanya dan Anda silakan praktikkan Bagaimana menampilkan wajah anda yang paling tepat sesuai dengan kata-kata yang saya sampaikan Oke Are you ready siap ya alri saya tidak prakkan saya Saya hanya menyampaikan kata-katanya yang mempraktikkan adalah Anda sambil menyaksikan video pembelajaran ini latih semaksimal mungkin cara melatihnya adalah dua kali lebih ekstrem dari biasanya Anda misalnya wajah Happy Nah Happy Anda yang biasa anda kalikan dua kali untuk melatihnya di sesi kita kali ini Oke siap ya good s 2 3 wajah happy oke Ayo dong good wajah sedih Oke Sekali lagi saya tidak ikutan di latihan ini yang melatih adalah diri Anda ya oke pastikan anda mengikutinya dengan sangat baik [Musik] wajah surprise oke mimik wajah yang sedang gembira coba latih wajah antusias Anda oke bagaimana pengalamannya Anda bisa melakukannya Kalau anda ingin melatihnya anda sering-sering lakukan seperti ini tapi ingat kadar latihan itu harus dua kali lipat dari kondisi normal karena ini berlatih Kalau Anda latihannya hanya 100% artinya Mik wajah anda ketika bahagia bahagia yang standar biasa kalau hanya seperti itu maka pada hari-hari pada kondisi Anda harus tampil yang muncul adalah bahkan tidak 100% tapi separuhnya tapi kalau anda latihan dengan ekstrem dua kali lipat maka yang akan tampil pada saat anda perlukan itu bisa 100% oke maksudnya gimana sih coach ya Anda latihan benar-benar ekstrm kalau marah misalnya marah latihan marah ya mimik wajah anda benar-benar marah gitu H ya jangan jangan marah yang begitu tapi marah yang huh gitu ya ini latihan atau wajah antusias gimana wajah antusiasnya Misalnya Anda hanya sekedar antusias Yes gini ini mah 100% pun belum kayaknya dan ketika anda praktikkan real Pada saat Anda present sebenarnya mungkin yang tampil tidak 100% 50% pun tak sampai nah pada saat latihan gunakan naikkan dua kali lipat ekstrmnya dari biasanya Anda contoh Misalnya Anda antusias antusias Anda Yes Wah Nah ini ini dua kali lipat dari antusias biasanya dan ketika pada praktiknya di lapangan Anda bisa menampilkan 100% antusias Anda best kalau bisa 200% kalau bisa 1000% ya so latih kekuatan seorang public speaker kemahiran dari seorang presenter tidak ada formula rahasia kecuali berlatih anda sudah tahu caranya maka sekarang Tugas anda adalah melatihnya diulang-ulang bagaimana ekspresi wajah anda membantu anda mengartikulasikan menarasikan mendeskripsikan pesan anda kepada audiens anda agar mereka benar-benar masuk pesannya kepada pikiran dan perasaan mereka sehingga mereka terus teringat dengan pesan kebaikan yang kita sampaikan Bukankah itu tujuan dari presentasi kita Bukankah itu tujuan dari public speaking kita kita ingin menyampaikan sebuah pesan yang baik yang bisa merubah cara berpikir orang yang bisa membuat orang itu kehidupannya lebih baik pesannya baik harus pula disampaikan dengan cara yang baik cara yang baik adalah teknik metodologi seni yang tepat seni yang maksimal seni yang powerful teknik yang luar biasa sehingga pesannya bukan hanya sekedar sampai namun dipahami dan tersimpan di dalam memory bank dari audiens anda selamat mempraktikkan ilmu dan seni yang sudah kita share bersama di video kali ini sampai jumpa"

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: "Eye Contact" Yang Mampu Mengarahkan Audiens
lesson: Quiz
transkripsi: Mata adalah jendela jiwa, sering sekali mendengar kata-kata mutiara ini. Saat presentasi atau public speaking, penting untuk memaksimalkan tatapan mata Anda. Saya Coach Rendusran, dalam video ini kita akan belajar cara memaksimalkan tatapan mata saat berbicara di depan publik.

Dr. Mehrabian:

Verbal (kata-kata) = 7%
Vokal (suara) = 38%
Visual (bahasa tubuh) = 55%
Video ini akan melatih cara memaksimalkan sisi visual saat presentasi atau public speaking. Sebelumnya, kita sudah belajar teknik "Power of Hand" dan "Facial Expression" untuk memperkuat pesan. Kali ini, kita fokus pada tatapan mata.

Jenis Tatapan Mata:

Spotlight:

Tatapan langsung ke mata audiens.
Digunakan untuk forum kecil.
Memberikan pesan tertentu dengan intens.
Float Light:

Tatapan mengambang, tidak langsung ke mata audiens.
Digunakan untuk audiens besar.
Membagi ruangan menjadi blok-blok (tengah, kiri, kanan).
Teknik Spotlight:

Tatapan Sosial (Social Side):

Melihat sekitar mata, alis, hidung, dan mulut.
Membangun kedekatan dan suasana menyenangkan.
Tatapan Mengarahkan (Directive Side):

Melihat tepat di antara kedua mata (cakra).
Untuk mengarahkan atau memerintahkan.
Tatapan sosial baik untuk membangun hubungan santai, sementara tatapan mengarahkan digunakan saat ingin memberikan instruksi yang jelas dan tegas. Hindari tatapan langsung ke mata jika tingkat kepercayaan diri audiens lebih tinggi dari Anda.

Tatapan Buaya (Crocodile Side):

Melihat ke bibir atau dada peserta.
Tidak disarankan, terutama jika presenternya laki-laki dan audiens perempuan.
Demikian cara memaksimalkan tatapan mata saat presentasi atau public speaking. Sampai jumpa di video pembelajaran berikutnya.

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Teknik "Body Movement" Di Atas Panggung
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Oke kembali bersama saya coach rendiusran di dalam program public speaking and presentation nah tiga hal menurut yang perlu kita maksimalkan dalam menyampaikan pesan agar berkesan kepada audiens adalah verbal kata-kata kita vokal suara kita dan visual bahasa tubuh kita dan di video pembelajaran kali ini kita sudah masuk kepada V yang ketiga yaitu visual bagaimana kita berbicara menggunakan keseluruh tubuh kita dan saat ini saya akan share kepada Anda bagaimana pergerakan badan kita atau body Movement bisa mempengaruhi audiens dalam menangkap pesan kita saat public speaking saat presentation Oke di video kali ini Yuk kita sama-sama belajar bagaimana caranya kita melakukan pergerakan atau body Movement agar lebih maksimal presentasi kita nah teman-teman yang perlu kita pahami adalah di dalam sebuah sesi presentasi di dalam sebuah sesi public speaking maka engagement connection kedekatan kita dengan audiens dengan peserta presentasi kita itu perlu selalu kita bangun kita pastikan mereka selalu dekat selalu engage sama kita Lalu bagaimana caranya selain kata kata yang perlu kita maksimalkan selain suara dengan teknik vokal dasar yang perlu Kita pelajari kita kuasai dan kita praktikkan maka bahasa tubuh kita juga kita mainkan di video Sebelumnya saya sudah share mengenai bagaimana cara kita memaksimalkan gerakan tangan Power Of hand Bagaimana memaksimalkan mimik wajah facial expression termasuk juga teknik-teknik melakukan ey contct nah kali ini seperti apa kita melakukan body Movement yang pertama adalah pastikan bahwa anda tidak hanya berdiri di satu titik saja saat presentasi Anda boleh lihat size kelas Anda seperti apa kalau kelas Anda kelas yang cukup besar maka anda perlu adil dan merata membagi diri Anda ke semua Sisi ruangan kelas presentasi Anda ke kiri misalnya ke kanan misalnya ke tengah ke belakang ke depan anda perlu membagikan ya diri Anda secara adil ke seluruh Sisi ruangan itu yang pertama kalau terlalu kecil kelasnya mungkin anda bisa cukup berada di depan saja tapi ingat kita harus adil lagi-lagi jangan selalu ada di tengah dari kelas Anda tapi Anda bisa bergerak ke kanan dan juga bisa bergerak ke kiri Pada saat Anda presentasi sehingga semua orang di semua Sisi bisa merasakan keberadaan anda dan mampu merasakan kedekatan dengan anda itu yang pertama kita perlu melakukan body Movement yang tepat oke yang kedua terkait dengan body Movement pergerakan badan yang perlu Anda perhati jugaal tidak perl menggakkanota tubuh badan kita yang tidak ada maknanya dan ini seringki terjadi pada saat presentasi ketika seorang public speaker berdiri di depan kelas Contohnya apa coach banyak Coba anda perhatikan atau mungkin anda ingat sendiri diri Anda saat Presentasi gerakan-gerakan apa sih yang anda lakukan yang tidak ada maknanya tidak mendukung pesan yang anda sampaikan tapi tetap terjadi tetap anda lakukan tetap Anda gerakkan misalnya tangan di kantok apalagi di saku celana seperti ini ya yang sering terjadi lalu kemudian bisa jadi kita juga melakukan gerakan tangan yang bersedekap seperti ini padahal tidak ada pesan khusus yang perlu diarkulasikan melalui gerakan bersedek seperti ini atau hati-hati ya Terkadang kita juga suka lupa diri ya di bawah sadar kita melakukan ya pegang-pegang telinga atau jangan-jangan hm atau mungkin yang anda lakukan adalah sebentar-sebentar Anda mengusap wajah anda hati-hati yang berkacamata yang terkadang setiap menit tertentu Anda naikkan kacamata anda setelah itu Anda turunkan lagi setelah sebenarnya rapi Anda naikk lagi nah itu adalah hal-hal yang mengganggu jadi yang kedua di dalam body Movement Perhatikan dan pastikan anda tidak melakukan gerakan-gerakan yang tidak bermakna Oke gimana caranya coach ya karena itu kan dalam kondisi kita ya tidak disadari Yes inilah rumusnya menjadi seorang presenter menjadi seorang speaker anda perlu selalu sadar bahwa anda sedang berdiri bicara di depan banyak orang tapi kan coach kadang-kadang kita tapi kan coach kadang-kadang seperti ini tapi kan coach tidak ada tapi tidak ada alasan maka anda perlu dalam kondisi sadar penuh Ketika anda sedang presen ingat ketika tangan anda sudah mulai bergerak kepada hal yang tidak bermakna tidak penting tidak ada pesannya langsung turun lagi ingat ketika kaki Anda mulai melangkah padahal tidak ada maksud dan tujuannya ingat mundur lagi Oke dan pastikan juga pergerakan Anda natural artinya apa Ketika anda bergerak bahwa anda bergerak ada alasannya anda sambil bercerita Anda sambil berbicara maka anda bergerak bergeser ke kanan misalnya Nah setelah itu Anda Diamlah dan presentasilah di titik itu di sebelah kanan kalau anda perlu bergerak lagi ke sebelah kiri maka silakan Anda bergerak ingat selalu ada alasan untuk bergerak artinya konten yang anda sampaikan Anda sambil presentasi dan sambil berjalan bergerak ke titik tujuan berikutnya misalnya ke sayap sebelah kiri Sisi sebelah kiri dan setelah itu Diamlah di situ dan anda present pun begitu juga seterusnya Ketika anda akan kembali ke tengah Maka Anda silakan bergerak seperti tadi tetap dengan alasan jangan sampai Anda bergerak tanpa alasan kosong diam Kalau di dalam bahasanya broadcasting Dead air ya mati dalam detik-detik tersebut tidak ada kegiatan Nah itu fatal sekali maka pastikan ada aktivitas ada kata-kata ada konten yang anda sampaikan sambil anda bergerak dan ingat yang ketiga dilarang membelakangi audiens Anda nah ini dia ya blocking itu penting gimana dong coach kan saya dari belakang mau kembali lagi ke depan Yes bisa anda lakukan sambil anda berbicara Anda sambil berjalan mundur Oke tapi jangan anda membalik badan membelakangi audiens Anda tapi gimana dong coach Saya dari sayap sebelah kiri sekarang saya mau ke sebelah kanan Yes kalau terlalu jauh dari kiri ke kanan maka jangan langsung ke kiri atau jangan langsung ke kanan tapi berjalan dulu sambil anda berbicara dan ambil Spot di tengah dulu berbicara diam dulu di situ sekian menit baru kemudian anda bergerak ke sayap sebelah kiri atau sayap yang lainnya ya jangan terlalu jauh melangka dari kiri ke kanan panggungnya mungkin terlalu luas terlalu lebar maka anda perlu berjalan step by step ya Spot to Spot oke itu cara anda memaksimalkan body Movement gerakan badan Anda dan satu lagi yang perlu Anda ketahui adalah yang keempat ini ini Bagaimana cara kita bergerak di atas panggung di depan audiens sesuai dengan kata-kata kita kalau anda akan bercerita mengenai masa lalu ya maka anda berada di sayap sebelah kiri dari peserta Anda artinya kalau saya masuk kemudian saya berbicara tentang masa lalu maka mak Saya akan berada di sebelah kanan saya saya akan berada prisen pertama kali berdiri di sayap sebelah kanan saya artinya di sebelah kiri audiens karena kiri bagi audiens adalah masa lalu dan ketika kita berbicara tentang sesuatu hal problem sesuatu hal yang menjadi alasan kita menyampaikan konten ini artinya problem yang pernah kita alami di masa lalu maka berdirilah di sayap sebelah kiri audiens atau di sebelah kanan kita dan ketika kita ingin menyampaikan konten kata-kata yang sifatnya adalah kesadaran kita kita tersadarkan dari problem Yang tadi kita ceritakan maka kita Bisa bergeser lagi ke tengah dari audiens persis seperti ini di tengah panggung di tengah kita di tengah audiens ini titik kita Ceritakan tentang kesadaran kita terhadap problem yang tadi terjadi dalam hidup kita ya Nah itu kita ceritakannya di tengah lalu kemudian ketika kita ingin menceritakan tentang ya apa solusi yang kita lakukan apa kemudian jawaban dari problem tadi yang bisa kita lakukan yang menyelamatkan kita yang kerja untuk kita yang berhasil tadi maka anda boleh cerita di posisi sebelah kanannya audiens atau sayap kiri dari panggung kita sayap kiri panggung kita artinya sayap kanannya audiens itu adalah Spot untuk menceritakan solusi jawaban dari permasalahan kita untuk menceritakan masa saat kita sudah berubah sudah mendapatkan pencerahan dan sudah mendapatkan solusinya jawabannya ingat ya sayap sebelah kanan kita atau sebelah kirinya audiens bercerita tentang problem masa lalu titik tengah Center di panggung dan titik tengahnya audiens ini adalah bercerita tentang kesadaran pencerahan yang kita dapatkan terkait kita tadi dan sayap sebelah kiri kita sebelah kiri panggung atau sebelah kanannya audiens ini bercerita tentang masa di mana kita sudah berubah kita sudah change kita sudah terjawab permasalahan kita dengan solusi dengan cara yang kita lakukan Artinya kita sudah mendapatkan pencerahannya atau move on atau berhasil ya menyelesaikan permasalahan kita dan kita kembali lagi ke titik tengah ini ini adalah titik kita saat ini yang sudah memiliki pengalaman dan ingin sharing kepada orang-orang yang ada di hadapan kita inilah titik kita sekarang ini Nah itulah rahasia dari body Movement pergerakan kita saat kita presentasi saat kita public speaking rahasia ya jangan kasih tahu yang lainnya kalau mau tahu minta mereka untuk tonton juga video pembelajaran kita di kelas public speaking and presentation saya coach rendiusran sampai jumpa"

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: "Learning Style" Cara Audiens Menyerap Informasi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Oke teman-teman senang sekali saya coach rendyusran bisa berjumpa dengan anda di kelas public speaking and presentation nah 3P dalam presentasi yang perlu kita lakukan prepare practice and perform di kelas musim sebelumnya powerful presentation teman-teman sudah mempelajari bagaimana prepare dan kita lanjutkan untuk p yang kedua yaitu praktis beberapa video sebelumnya kita sudah melatih Bagaimana verbal kata-kata serta vokal suara kita dan beberapa bagian dari bahasa tubuh yang perlu kita maksimalkan maka kali ini kita akan masuk kepada p yang ketiga yaitu perform nah saat perform ada hal yang perlu diperhatikan salah satunya adalah bagaimana karakteristik dari para peserta dari audiens kita dalam menyerap informasi bagaimana gaya belajar mereka ini perlu kita ketahui ini perlu kita pahami dan ini perlu kita maksimalkan di video kali ini saya akan membahas mengenai learning style dari Audi gaya belajar gaya menyerap informasi di dalam kelas pembelajaran oke Ada apa saja secara umum ada gaya Audi tig learning style ada gaya belajar visual ada gaya belajar auditori dan ada gaya belajar kinestetik Nah inilah gaya atau cara bagaimana audiens menyerap informasi lebih maksimal artinya diri kita audiens ketiga area ini ketiga hal ini ada di dalam diri mereka namun biasanya ada salah satu yang paling dominan ketika ada salah satu yang dominan itulah yang menjadi gaya belajar atau learning style mereka nah Mari kita lihat satu persatu dari gaya belajar ini yang pertama adalah gaya belajar orang visual orang visual ini mereka belajar dengan maksimalkan indra penglihatan artinya cara menyerap informasi itu lebih maksimal melalui mata melalui penglihatan nah mereka ini adalah orang-orang yang lebih maksimal belajarnya melalui melihat ya mereka membaca mereka ada gambar ada permainan warna terang jelas lalu kemudian ada desain di sana ya itulah orang-orang visual dan mereka ini sangat senang diajak untuk menggambarkan membayangkan memvisualisasikan agak berbeda dengan orang auditori orang auditori lebih maksimal menyerap informasi dalam proses pembelajaran menggunakan panca indra pendengaran telinga mereka dan juga berpikirnya mereka Maka orang auditori ini mereka lebih maksimal mereka lebih senang apabila kita ajak untuk mendengar pendapat a ya teori b kata C nah mereka ini senang mendengar pendapat dari tokoh ya dari orang-orang ternama dari para pakar karena apa satu lagi mereka cukup logical cukup banyak berpikir Nah kalau kita ingin mereka lebih menyerat lebih menerima maka cara berpikir mereka juga dijawab melalui apa melalui kata-kata pendapat teori dari orang ternama orang yang kredibel itulah orang auditori mereka lebih senang mendengar pada proses pembelajaran mereka lebih senang diajak berpikir berdiskusi sharing tanya jawab itu mereka lebih senang ya Oleh karena itu untuk orang-orang auditori ini kita perlu aktivitas aktivitas yang mengajak mereka berpikir dan mendengar dan memahami berbeda lagi dengan orang kinestetik orang kinestetik ini adalah orang-orang yang lebih maksimal dalam proses pembelajaran menyerap informasinya adalah dengan melakukan pergerakan dan mampu merasa jadi pada saat kita melakukan proses pembelajaran untuk memaksimalkan orang kinestetik ajak mereka untuk melakukan mereka diajak banyak bergerak mereka diajak banyak mencoba dan mempraktikkan dan sentuh Sisi perasaan mereka Maka mereka akan lebih mudah lebih maksimal dalam menyerap informasi Nah inilah Gar AUD saat sesiasi ketika anda mengajar atau public speak Oleh karena itu kita perlu paham betul tiga gaya belajar ini Oke setelah kita paham Nah kalau Anda paham saya tanya dulu sekarang Lalu kalauikian bagaimana cara kita kita gunakan mana yang harus kita maksimalkan visualalk kah auditori kah kinestetik kah Yes jawabannya adalah ketiga-tiganya karena di dalam kelas kita ada orang visual ada orang auditori ada orang kinestetik maka yang perlu kita lakukan adalah yang pertama manusiakanlah Manusia maksudnya Berbicaralah bahasa maksimal mereka artinya menggunakan bahasa kaumnya karena di hadapan kita adalah orang visual ada kinestetik ada auditori ada maka anda gunakan dengan proporsi yang seimbang ketiga-tiganya itu yang pertama memanusiakan Manusia dengan cara adalah kita melibatkan ketiga cara gaya belajar learning style audience yang kedua maka anda bisa sesuaikan bahasa anda yang menjawab apa yang menjadi hal yang mudah diserap oleh audiens anda bentar coach memang ada bahasa-bahasa kata-kata tertentu ya Bagi orang-orang visual auditory dan kinest adaong visual nyerap masuk menerima connect dengan kita ketika kita menggunakan bahasa mereka bahasa visual apa tuh kita ajak mereka bayangkan lihat gambarkan dengan jelas visualisasikan Ya terang warna desain nah ini adalah bahasa-bahasa orang visual mereka lebih cepat conect lebih cepat nyambung lebih cepat memaham ketika bahasa mereka kita gunakan tapi ingat di dalam kelas ada juga orang auditori yang perlu kita gunakan juga bahasa-bahasa auditori seperti apa sih coach bahasa-bahasa auditori ajak mereka untuk mendengar menurut a kata si B teori C coba pikirkan coba diskusikan boleh sampai sharingkan pahami Nah itu adalah bahasa-bahasa orang auditori Ketika bahasa-bahasa itu sering muncul kita gunakan maka cepat kect masuk diterima dipahami oleh mereka berbeda juga dengan orang kinestetik kata-kata yang perlu kita gunakan ada khas khusus untuk mereka mereka ini perlu diajak untuk bergerak ya lakukan ya pindahkan rasakan mereka ini perlu diajak dengan kata-kata yang feel damai tenang coba intinya kata-kata kepada orang kinestetik ini adalah kata-kata yang mengajak mereka untuk bergerak sehingga mereka mampu feel mampu merasa Nah inilah yang perlu Kita sesuaikan kata-kata kita yang menjawab dominan menyerap informasinya orang visual orang auditory dan orang kinestetik dan satu lagi yang perlu Anda sesuaikan terkait learning style adalah tools Anda alat bantu Anda saat presentasi orang visual sangat terbantu dengan apa yang bisa mereka lihat design slide warna gambar cara berpenampilan anda itu sangat membantu mereka sehingga Anda perlu bantuan alat slide flipchart dan alat peraga yang lainnya lalu kemudian auditory Apa alat bantunya dari metodologi Anda bisa ajak mereka diskusi tanya jawab berpikir Anda Tampilkan quote Anda Tampilkan teori Karena itulah konsumsinya mereka perlu kita jawab pikiran mereka dengan apa yang mereka perlukan dan orang kinestetik Apa yang harus kita lakukan apa toolsnya siapkan buat mereka bisa bergerak lebih banyak ingat mereka enggak bisa betah lama-lama dalam suasana kondisi yang sama harus banyak diajak bergerak dan banyak diajak feel merasa ruangannya nyaman kondisinya nyaman ya dan kita juga gunakan story cerita yang mampu memasukkan feeling kepada orang-orang kinestetik Kalau anda Lukan ini dalam presentasi anda Saya yakin dan percaya Anda diterima pesan Anda diterima bukan sekedar diterima dan dipahami namun juga berkesan lama kepada audiens anda hingga tujuan presentasi anda menjadi tercapai Selamat mencoba"

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Gelombang Pikiran Yang Tepat Saat Public Speaking
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Oke teman-teman selamat kembali di dalam kelas public speaking and presentation tentu bersama saya coach RR kita sudah banyak Melalui pembelajaran terkait public speaking and presentation ada 3 p sebagai formula inti yang perlu kita pahami kita kembangkan dan kita lakukan saat public speaking saat presentation apa saja p yang pertama adalah prepare yang kedua adalah practice dan yang ketiga adalah perp dan di episode kali ini kita sudah sampai kepada yang ketiga yaitu perform nah pada saat kita perform Ada hal penting mendasar yang perlu diketahui dikuasai dan juga dimanage dengan baik oleh seorang presenter oleh seorang public speaker Apa itu Yes kita berbicara tentang pikiran audiens pikiran manusia termasuk juga pikiran kita si pembicara penyampai pesan public speaker presenternya apa maksudnya coach Rendy Oke kita akan bahas bahwa kita ini manusia memiliki gelombang pikiran yang akan mempengaruhi cara kita berinteraksi cara kita berkomunikasi cara kita berada di depan kelas presentasi Oke kalau gitu Apa saja coach ry seperti apa sih gelombang pikiran manusia banyak teori namun saya ambil yang paling umum yang paling banyak digunakan yang paling general terkait gelombang pikiran manusia yang terbagi menjadi empat yang pertama adalah gelombang pikiran beta beta ini adalah di mana pikiran manusia gelombangnya terlalu rapat terlalu pck terlalu padat artinya dalam kondisi gelombang seperti ini pikirannya terlalu Rush pikirannya terlalu banyak hal yang ada di sana di momen tersebut bahkan menurut teori pada saat gelombang Beta ada 5 sampai 9 fokus di momen yang sama jadi bisa dibayangkan dalam kondisi gelombang seperti ini beta terlalu banyak hal yang dipikirkan oleh audiens Lalu bagaimana caranya mereka memahami menerima menyerap informasi yang kita sampaikan saat presentasi sementara pikiran mereka sendiri terlalu penuh 5 sampai 9 fokus nah Oleh karena itu kita perlu membawa peserta audiens kepada gelombang yang lebih rendah yaitu gelombang alfa gelombang alfa ini kondisinya ya frekuensi nya cukup rendah cukup lengang ibaratnya seperti itu ya dan fokusnya pun tidak terlalu banyak sekitar satu fokus saja dan inilah kondisi yang disebut sebagai mono ideas ya idenya cuma satu single focus fokusnya kepada satu hal nah kondisi inilah kondisi yang tepat untuk sesi pembelajaran untuk entasi kita di mana gelombangnya peserta audiens berada pada gelombang alfa single focus mono ideas inilah gelombang rileks gelombang tenang gelombang tepat untuk proses menyerap informasi proses pembelajaran dan proses kita menanamkan ideas konten pesan apa yang ingin kita masukkan ke pikiran mereka di bawahnya lagi lebih lebih rendah ada gelombang yang disebut sebagai Teta gelombang Teta adalah gelombang di mana semakin landai ya semakin lengang lagi semakin jarang lagi jarak antar frekuensi pikiran manusia fokusnya sangat rendah di bawah satu namun di atas nol jadi tetap masih ada fokus namun terlalu rendah tapi sebenarnya kondisi ini adalah kondisi yang Deep rileks sangat tenang dan inilah kondisi maksimal kalau kita ingin menanamkan sesuatu informasi sesuatu nilai sesuatu velus ke dalam pikiran seseorang Namun sepertinya agak kurang nyaman juga kalau peserta di saat kita presentasi berada dalam kondisi gelombang yang terlalu rendah Teta karena saat ini yang terlihat dan fisiknya yang bisa kita lihat dari luar adalah audiens sudah terlihat seperti hampir tertidur ya antara tidur antara apa ya bahasanya itu adalah ada yang bilang juga setengah tertidur atau tidur-tidur ayam katanya saya juga enggak tahu sih ayam kalau tidur gimana tapi seperti itulah ya artinya sangat rileks namun masih ada fokus dan kondisi ini biasanya bagus untuk kita guna gunakan untuk menanamkan sesuatu hal kepada orang-orang terdekat kita anak pasangan keluarga karena kalau di dalam kelas dalam kondisi seperti ini sudah tidak nyaman lagi kita sebagai presenter pengajar yang bicara di depan dan juga audiens yang dalam kondisi seperti ini Oke dan gelombang berikutnya yang sangat rendah adalah delta delta ini dia gelombangnya fokusnya sudah nol artinya sudah tidak ada fokus artinya anda sudah tidak bisa memasukkan informasi ini orang sudah tidur bahkan sudah bermimpi nah saat presentasi kita perlu berada di dalam gelombang Yes Alfa gelombang rils gelombang tenang gelombang yang mampu membuat kita fokus coach kalau gitu gimana caranya coach Oke ada beberapa hal yang perlu kita lakukan and secara fisik Anda boleh lakukan breathing teeknik teknik bernafas yang tepat yang benar sebelum anda present sebelum anda maju ke depan sebelum Anda masuk ruangan pastikan anda lakukan breathing teknik untuk menenangkan diri anda untuk menurunkan gelombang Anda coach tekniknya Seperti apa sudah saya share di video-video sebelumnya tonton lagi ya oke dan yang kedua secara emotionally anda perlu ambil waktu sejenak quiet time waktu anda untuk diri anda sendiri untuk menenangkan diri oke berdialog dengan diri sendiri anda lakukan afirmasi visualisasi feeling katakan kepada diri Anda setelah tadi tentunya anda melakukan teknik bernafas ya maka teknik yang kedua secara emoionally ini anda lakukan afirmasi katakan kepada diri anda sendiri anda adalah seorang presenter yang hebat anda adalah seorang public speaker yang bicaranya lancar terstruktur Anda didengar dan audiens mendapatkan sesuatu yang luar biasa dari sesi Anda maka anda katakan itu afirmasi kepada diri anda sendiri sambil Anda visualisasikan bagaimana sesi presentasi public speaking Anda berjalan dengan sangat baik luar biasa maka Bayangkan saja visualisasikan apa yang anda inginkan terjadi di sesi tersebut dan ikuti pula feeling Anda perasaan Anda yang begitu bangga yang begitu menyenangkan yang begitu gembira ketika anda presentasi sambil tadi anda bayangkan lancar presentasi Anda sambil tadi anda katakan anda adalah seorang yang hebat seorang yang bicaranya lancar dan terstruktur itulah cara kita memaksimalkan Bagaimana diri kita agar selalu berada dalam gelombang alfa secara emotionally dan satu lagi secara spiritual spiritually maka kembalikan diri Anda kepada niat Anda kenapa Anda berdiri presentasi melakukan public speaking itu yang pertama lalu yang kedua B Zero Ingatlah anda berbicara bukan karena kekuatan Anda kepintaran Anda ilmu Anda yang banyak no itu hanyalah cara itu hanyalah teknik itu hanyalah seni tapi kembalikan diri Anda ke titik nol ke titik zero ke titik Saya manusia saya presenter yang tidak mengerti apa-apa yang tidak punya apa-apa kecuali ilmu dan ya kekuatan dari Tuhan yang maha kuasa Maka saya bicara karena kekuatannya karena ilmunya karena izinnya maka bicaralah dengan bukan karena kekuatan kepintaran Anda tapi Bicaralah karena anda telah meminta izin kepada sang Maha Kuat sang Maha pintar yang memiliki penggenggam jiwa raga Anda Tuhan yang maha kuasa minta kekuatan darinya minta kelancaran darinya minta kecerdas darinya agar ilmu Anda kata-kata Anda tangan kaki wajah anda ini bisa anda gunakan anda lakukan anda gerakkan anda katakan dengan maksimal yakin dan percaya dengan seperti itu anda berada dalam kondisi gelombang yang sangat tenang kondisi gelombang yang Alfa ketika Alfa diri Anda pada gelombang yang tenang maka anda bisa memenangkan suasana presentasi anda memenangkan konten anda memenangkan sesi anda memenangkan materi anda memenangkan audiens anda ketika anda rileks Ketika anda tenang Ketika anda berada di gelombang alfa maka anda akan kuat maka anda akan menang Selamat mencoba saya coach rendiusang sampai jumpa i"

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Mindset As A "Public Speaker"
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] tidak terasa kita sudah sampai kepada video ke-10 pembelajaran kita di kelas public speaking and presentation nah dalam rumus 3P prepare practice and perform di dalam presentation sekarang kita sudah ada di P yang ketig yaitu perform nah beberapa video sebelumnya kita sudah membahas tentang bagaimana cara kita perform terkait dengan memahami gaya belajar audiens lalu kemudian gelombang pikiran manusia dan sekarang yang ketiga adalah mindset sebagai seorang presenter mindset sebagai seorang public speaker Kenapa penting karena ini menjadi penyambung yang mengkoneksikan semua teori semua ilmu semua persiapan semua latihan yang sudah kita lakukan kalau mindset kita sebagai seorang presenter sebagai seorang public speaker tidak tepat maka apa yang sudah kita siapkan apa yang sudah kita latih apa yang sudah kita buat dan pelajari sebelumnya menjadi tidak signifikan bahkan sia-sia Oke deh kalau gitu Mari kita masuk kepada mindset yang tepat sebagai seorang public speaker sebagai seorang presenter ada empat hal yang perlu kita pahami dan kita tanamkan ke dalam diri kita sebagai orang yang berbicara di depan umum saat public speaking saat presentasi mindset yang pertama adalah ear the Maksudnya apa ear the Artinya kita mendapatkan hak atau right kebaikan kita mendapatkan kebaikan Ingatlah prinsip atau mindset yang pertama ear the right bahwa ketika anda present Ketika anda public speaking bahwa Sebenarnya Anda melakukannya bukan untuk orang lain tapi untuk diri Anda sendiri Kenapa prinsip atau mindset yang pertama yaitu underright kita akan mendapatkan hak kita akan mendapatkan kebaikan kita akan mendapatkan dampak dari apa yang kita lakukan maka berpikirlah yang kita lakukan saat present saat public speaking bukan untuk memberi kepada orang lain namun untuk diri kita sendiri sehingga kita akan melakukan yang terbaik saja karena apa Karena perah kita lakukan untuk diri kita sendiri underright karena kita tahu akan kembali kepada diri kita kita akan mendapatkan kebaikan lagi dari apa yang kita lakukan saat public speaking saat presentasi analogi sederhananya begini deh ketika teman-teman harus mengeluarkan uang dari dompet saat ada kotak amal di depan anda biasanya yang diberikan yang dikeluarkan kecenderungannya yang mana ya yang warna apa ya biru atau mungkin abu-abu atau jangan-jangan koin lagi yang dikeluarkan Yes kita pilih yang paling sederhana bahkan atau yang biasa-biasa aja Ala kadarnya Kenapa karena mindset kita di pikiran kita adalah kita memberi kita kasih untuk orang lain sehingga kalau kita berpikir apa yang kita lakukan adalah untuk kepentingan orang lain maka kekuatannya Tidak besar sama saat present sama saat public speaking Kalau anda berpikir kepentingannya adalah untuk orang lain untuk audiens anda untuk perusahaan anda maka kekuatan Anda melakukannya biasa-biasa aja maka berpikirlah bahwa apa yang anda lakukan underri anda yang akan memperoleh kebaikannya Ingatlah setiap kebaikan akan berbalas kebaikan dan Tuhan yang maha mah kuasa tak pernah salah berhitung setiap kebaikan yang anda lakukan dan saya sangat yakin sekali setiap kata yang saya lakukan seperti ini berbagi mengajar Saya yakin ada perhitungan di sisi Allah Yang Maha Kuasa karena saya yakin saat saya lakukan ini ini bukan sekedar untuk orang yang menonton tapi untuk saya underright itu mindset saya oke dan itu pula yang ada yang perlu ada yang perlu ditanamkan di diri kita sebagai seorang presenter sebagai seorang public speaker Oke setelah underrite yang kedua adalah apa mindset sebagai seorang presenter public speaker Enjoy the Show Anda harus menikmati sesi Anda Anda terlebih dahulu harus menikmati presentasi Anda Anda yang paling merasa nyaman terhadap kondisi saat Anda presentasi orang lain akan menikmati akan nyaman bisa dibayangkan anda tidak nyaman tidak menikmati sesi presentasi Anda lalu Bagaimana Anda berharap audiens anda menikmati sesi Anda ya gak mungkin kalau anda mau audiens anda happy anda happy Kalau anda ingin audiens anda menikmati sesi andaasi anda maka yang pertama harus enjoy harus menikmati adalah diri anda sendiri Enjoy the Show itulah mindset sebagai seorang public speaker sebagai seorang presenter Oke ear the enjoy the show dan yang ketiga ini yang penting juga adalah energy andthusias orang yang mendengarkanasi anda bukan hanya sekedar in atkan informasi orang yang berada di dalam kelas Anda bukan hanya sekedar ingin mendapatkan knowledge Mereka ingin mendapatkan energi antusias mereka ingin mendapatkan pengalaman dari informasi dari knowledge tersebut maka yang perlu Anda lakukan adalah share di energi share di anthusiasm Anda harus share energi anda anda harus bagi antusias Anda kepada audiens Anda Anda harus sekali dua kali 50 kali 100 kali lebih berenergi dan antusias dibanding audiens Anda Kalau Anda antusias energinya hanya 50% mungkin audiens anda hanya separuhnya dan Kalau Anda lemas hanya 25% bisa dib bayangkan Energi kelas Anda Nah kalau kita mau energi antusias peserta kelas kita itu energinya besar hingga 100% berarti kita sebagai yang bicara di depan energinya antusiasnya harus berapa persen Yes 100% dikali 10 ya kalau anda hanya 100% paling dapat di peserta 50%. maka anda harus berkali kali kali lipat energi dan antusiasnya dibanding audiens Anda oke ya dan satu lagi yang perlu Anda tanamkan jadi mindset sebagai seorang yang berbicara di depan presenter public speaker adalah explain easily Jelaskan dengan ringan dengan bahasa yang lebih mudah itulah caranya itulah pikiran kita mindset kita yang selalu ada selalu kita bawa selalu kita amalkan sebagai seorang presenter sebagai seorang public speaker maka kita membuat yang kompleks menjadi mudah dipahami yang rumit menjadi mudah dipahami yang berat menjadi ringan untuk dicerna inilah mindset kita sebagai seorang presenter public speaker yang berbicara di depan Audi Apun konten Anda Apun sesi anda maka 4E ini perlu ada dalam pikiran anda dan perlu Anda amalkan hidupkan lakukan di setiap sesi Anda oke Ada for e readiness sebagai mindset kita sebagai seorang presenter sebagai seorang public speaker apa saja yang pertama ear the bahwa Pikirlah apa yang kita lakukan akan kembali dampak kebaikannya untuk kita Yang kedua tanamkanlah bahwa anda perlu Enjoy the Show agar audiens pun menikmati sesi bersama anda yang ketiga energy and anthusias ini yang perlu kita share karena kalau hanya sekedar share informasi mereka bisa baca buku dan mereka bisa Googling tapi yang tidak mereka dapatkan adalah energy anthusiasm and pengalaman experience mereka terhadap informasi yang kita bagi so pastikan energi anthusiasm ini selalu anda share di setiap presentasi anda dan satu lagi explain easily Buatlah menjadi lebih mudah dipahami lebih ringan dicerna yang kompleks yang rumit menjadi lebih sederhana salah satu caranya Anda boleh buat model peta road map berpikirnya orang agar memudahkan agar building block of thinking-nya terbantu satu persatu kita berikan ada strukturnya bicara tentang struktur Anda boleh lihat lagi video pembelajaran di kelas sebelumnya powerful presentation so inilah mindset kita sebagai seorang presenter public speaker yang berbicara di depan audiens dan mindset ini perlu kita tanamkan perlu kita pikirkan dan perlu kita amalkan di semua proses presentasi public speaking kita sehingga saya yakin dan percaya kalau ini semua Anda amalkan anda menjadi seorang yang hebat presentasinya anda akan menjadi seorang public speaker Yang diingat yang disukai yang berdampak terhadap audiens yang mendengarkan anda dan anda pun akan merasakan begitu bangga dan bahagia betapa Anda bermanfaat bagi banyak orang selamat melakukan public speaking anda selamat melakukan presentasi yang powerful selamat memberikan dampak kepada orang banyak saya coach rendiusran semoga pembelajaran kita di kelas public speaking and presentation ini ber bermanfaat semoga I semoga pembelajaran kita di kelas public speaking presentation ini bermanfaat untuk anda untuk orang di sekitar Anda untuk orang banyak untuk umat bahkan untuk dunia Terima kasih sampai jumpa di kelas-kelas pembelajaran yang lainnya semangat terus untuk belajar asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh pagi Selamat ya Anda akhirnya tahu rahasia saya yang diajarkan oleh coach R bag mana cara untuk membangun presentasi yang memiliki dampak yang luar biasa Nah sekarang Gar Anda mempraktiikkkannya kalau saya bisa Anda juga bisa Selamat mempraktikan Anda seorang pembicara yang handal hari ini selamat"

judul kursus: Public Speaking & Presentation
nama institusi: ESQ
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: 1. Teknik Vokal Dasar untuk Public Speaking:
Intonasi: Variasikan tinggi rendahnya nada dan irama bicara agar presentasi tidak monoton dan membosankan.
Artikulasi: Ucapkan huruf dan kata dengan jelas, hindari "menelan" huruf agar pesan mudah dipahami.
Tempo/Kecepatan Bicara: Atur kecepatan bicara agar tidak terlalu cepat atau lambat. Pastikan mudah dipahami dan dicerna.
Jeda/Pause: Berikan jeda di antara kalimat atau frasa penting agar audiens punya waktu mencerna informasi.
Penekanan/Emphasize: Berikan penekanan pada kata kunci atau pesan penting untuk menekankan dan membuatnya mudah diingat.
Power/Energi Suara: Gunakan energi dan "kekuatan" dalam suara agar terdengar bersemangat, namun tetap natural, dan tidak "cempreng".
2. Kekuatan Bahasa Tubuh:
Power of Hand: Gunakan gerakan tangan secara natural untuk memperkuat pesan dan menunjukkan keterbukaan.
Mimik Wajah: Ekspresikan emosi sesuai pesan yang disampaikan melalui ekspresi wajah yang natural, namun dengan intensitas lebih agar terlihat jelas. Latihan ekspresi dengan intensitas 2x lipat agar saat presentasi terlihat natural.
Eye Contact:
Gunakan Spotlight (tatapan fokus ke satu-persatu audiens) di kelas kecil untuk membangun koneksi.
Social Gaze: Tatapan ke area sekitar mata untuk membangun keakraban dan suasana rileks.
Command Gaze: Tatapan tajam ke tengah kening untuk mengarahkan atau "memerintahkan".
Float Gaze: Tatapan "mengambang" ke beberapa area di kelas besar agar semua merasa diperhatikan.
Body Movement:
Bergeraklah secara natural di atas panggung untuk menjangkau seluruh audiens.
Hindari gerakan tidak bermakna (memegang telinga, mengusap wajah, dll).
Pastikan setiap gerakan punya alasan dan arti, misal: transisi cerita atau penekanan pesan.
Manfaatkan posisi di panggung untuk menguatkan alur cerita:
Kiri: Masa lalu/masalah.
Tengah: Kesadaran/titik balik.
Kanan: Solusi/ perubahan.
3. Memahami Gaya Belajar Audiens:
Visual: Memaksimalkan indera penglihatan dengan gambar, desain, warna, dan visualisasi.
Auditori: Memaksimalkan indera pendengaran dengan diskusi, tanya jawab, dan penyampaian pendapat ahli.
Kinestetik: Memaksimalkan gerakan dan perasaan dengan mengajak praktik langsung dan membangun suasana nyaman.
4. Membangun Mindset Public Speaker yang Tepat:
Earn the Right: Yakini bahwa presentasi yang baik juga bermanfaat bagi diri sendiri.
Enjoy the Show: Nikmati proses presentasi agar audiens juga ikut menikmati.
Energy & Enthusiasm: Tampil dengan energi dan antusiasme tinggi agar menular ke audiens.
Explain Easily: Sampaikan pesan dengan bahasa mudah, ringan, dan mudah dipahami.
5. Mengatur Gelombang Pikiran:
Gelombang Alpha adalah Kondisi Ideal: Tenang, rileks, dan fokus.
Cara Mencapai Gelombang Alpha:
Fisik: Latihan pernapasan.
Emosional: Afirmasi positif dan visualisasi.
Spiritual: Kembalikan niat dan berserah pada Tuhan.
Dengan menguasai teknik vokal, bahasa tubuh, memahami gaya belajar audiens, disertai mindset yang tepat, Anda bisa menjadi public speaker yang mumpuni dan memberikan presentasi yang powerful dan berkesan!

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Memahami Langkah Penerapan Managing Cognitive Overload Di Tempat Kerja
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] Halo semua selamat datang di kelas yang membahas tentang bagaimana memahami langkah penerapan managing cognitive overlad untuk menjaga kesehatan mental di tempat kerja pelajari Bagaimana mengelola pekerjaan di tempat kerja untuk kesehatan mental dari sudut pandang psikolog mengelola pekerjaan di tempat kerja tidak hanya memerlukan pengetahuan dan keterampilan teknis mengenai pekerjaan itu sendiri tetapi perlu disokong pula oleh kondisi fisik pikiran dan perasaan yang optimal apa yang ada di kursus ini secara umum kursus ini membahas tentang cara mengelola pekerjaan di tempat kerja untuk kesehatan mental dari sudut pandang psikolog terdapat penjelasan mengenai Apa yang dimaksud dengan stres gejala-gejala stres hingga cara mengelola stres dan kesehatan mental di tempat kerja terutama dengan berbagai kondisi penyesuaian pasca pandemi selanjut nya dijelaskan pula mengenai dampak dari stres yang dialami individu terhadap lingkungan sekitar dan cara untuk membangun ketahanan mental agar produktivitas dan performa kerja menjadi lebih optimal Selain itu agar individu di tempat kerja Dapat lebih terbuka berpendapat berpikir jernih untuk penyelesaian masalah dan secara umum menjaga kesehatan mental lingkungan sekitarnya dijelaskan pula konsep dan hal-hal yang dapat dilakukan untuk mewujudkan lingkungan kerja yang sehat dan aman kursus ini ditutup dengan tips-tips praktis memanfaatkan tool sederhana untuk membantu mengelola pikiran dan pekerjaan"

Transcript: "[Musik] Halo semua Kali ini kita akan mempelajari tentang bagaimana mengelola pekerjaan di tempat kerja untuk kesehatan mental dari sudut pandang psikolog kelas ini akan membahas tentang bagaimana memahami langkah penerapan managing cognitive overlad untuk menjaga kesehatan mental di tempat kerja mengelola pekerjaan di tempat kerja tidak hanya memerlukan pengetahuan dan keterampilan teknis mengenai pekerjaan itu sendiri tetapi perlu disokong pula oleh kondisi fisik pikiran dan perasaan yang optimal apa yang ada di kursus ini secara umum kursus ini membahas tentang cara mengelola pekerjaan di tempat kerja untuk kesehatan mental dari sudut pandang psikolog terdapat penjelasan mengenai Apa yang dimaksud dengan stres gejala-gejala stres hingga cara mengelola stres dan kesehatan mental di tempat kerja terutama dengan berbagai kondisi penyesu pasca pandemi selanjutnya dijelaskan pula mengenai dampak dari stres yang dialami individu terhadap lingkungan sekitar dan cara untuk membangun ketahanan mental agar produktivitas dan performa kerja menjadi lebih optimal Selain itu agar individu di tempat kerja Dapat lebih terbuka berpendapat berpikir jernih untuk penyelesaian masalah dan secara umum menjaga kesehatan mental lingkungan sekitarnya dijelaskan pula konsep dan hal-hal yang dapat dilakukan untuk mewujudkan lingkungan kerja yang sehat dan aman kursus ini ditutup dengan tips-tips praktis memanfaatkan tool sederhana untuk membantu mengelola pikiran dan pekerjaan"

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Mengelola Kesehatan Mental di Tempat Kerja dengan Rumus Ketahanan Mental
lesson: Quiz
transkripsi: Video ini membahas pentingnya pengelolaan stres dan kesehatan mental di tempat kerja, terutama dalam menghadapi kondisi penyesuaian pasca-pandemi. Pentingnya kesadaran akan kesehatan mental di lingkungan kerja diangkat sebagai isu utama, karena dampaknya tidak hanya terbatas pada individu, tetapi juga mempengaruhi orang-orang di sekitar.

Pengelolaan Stres di Tempat Kerja: Stres yang dikelola dengan baik dapat meningkatkan kesejahteraan dan kualitas hidup di tempat kerja. Sebaliknya, stres yang tidak dikelola akan menimbulkan berbagai masalah baik secara individu maupun kolektif, seperti burnout dan penurunan kinerja. Mengingat dampak luasnya, penting bagi setiap orang untuk memahami dan menerapkan strategi pengelolaan stres yang efektif.

Perubahan Tren Pengelolaan Stres: Pandemi COVID-19 telah mengubah banyak hal, termasuk cara kita mengelola stres. Teknik yang sebelumnya efektif, seperti aktivitas fisik atau journaling, kini mungkin tidak lagi memberikan hasil yang sama. Oleh karena itu, dibutuhkan kemampuan adaptasi yang lebih besar, di mana fokusnya bukan lagi pada aktivitas itu sendiri, melainkan pada rumus ketahanan mental yang lebih mendalam dan bersifat jangka panjang. Ini berarti, seseorang harus bisa mengolah stres dalam berbagai keadaan dengan cara yang lebih adaptif dan holistik.

Sinergi Pengelolaan Stres dengan Rekan Kerja: Stres tidak hanya mempengaruhi individu, tetapi juga dapat menular ke orang lain di sekitar, baik di rumah maupun di tempat kerja. Pentingnya sinergi dalam mengelola stres di tempat kerja ditekankan, karena jika stres tidak ditangani dengan baik, ia akan menyebar dan menyebabkan gangguan dalam tim serta lingkungan kerja. Oleh karena itu, kerja sama dalam mengelola stres sangat penting untuk mencegah drama yang tidak perlu dan menjaga kesehatan mental kolektif.

Analogi Gelas dan Daya Tampung Stres: Sebuah analogi digunakan untuk menggambarkan daya tampung stres individu, di mana setiap orang memiliki ukuran "gelas" yang berbeda. Jika gelas tersebut terus menerus diisi tanpa ada pelepasan, akhirnya akan meluap, menyebabkan stres yang tidak hanya mempengaruhi diri sendiri, tetapi juga orang lain. Dengan demikian, penting untuk memahami kapasitas diri sendiri dan secara aktif mengelola apa yang masuk ke dalam "gelas" tersebut. Mengetahui dan mengatur ukuran gelas serta membuang kelebihan beban secara teratur adalah kunci untuk menjaga keseimbangan mental.

Rumus Ketahanan Mental: Ketahanan mental ditentukan oleh perbandingan antara faktor pendukung dan faktor risiko. Faktor pendukung bisa berasal dari dalam diri sendiri (seperti kemampuan mengelola stres) atau dari lingkungan kerja (seperti sistem kerja dan dukungan dari rekan kerja). Di masa pandemi, banyak faktor risiko yang berada di luar kendali kita, sehingga menjadi sangat penting untuk memperkuat faktor pendukung agar dapat bertahan di lingkungan yang penuh tekanan. Dengan faktor pendukung yang lebih besar daripada risiko, seseorang akan lebih mampu menghadapi tantangan dan menjaga kesejahteraan mental.

Secara keseluruhan, video ini menekankan bahwa pengelolaan kesehatan mental di tempat kerja membutuhkan kesadaran, kerja sama, dan pendekatan yang adaptif terhadap perubahan. Penggunaan analogi yang relevan serta fokus pada sinergi di lingkungan kerja membantu memperjelas bagaimana individu dapat mengelola stres secara efektif dan kolektif.

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Kenali Gejala Fisik, Kognitif, Emosi, dan Perilaku dari Stres - Pengembangan Diri
lesson: Quiz
transkripsi: Stres merupakan kondisi kompleks yang mempengaruhi fisik, pikiran, emosi, dan perilaku seseorang. Video ini menjelaskan bagaimana mengenali gejala stres dari empat aspek tersebut, serta memberikan wawasan tentang cara mengelolanya dengan lebih efektif. Berikut adalah poin-poin utama yang dibahas:

Respon Fisiologis dan Psikologis terhadap Stres: Stres adalah respon alami tubuh dan pikiran terhadap kejadian atau stimulus, baik yang berasal dari dalam maupun luar diri. Respon fisiologis melibatkan reaksi tubuh seperti sakit perut sebelum menghadapi situasi stres, sementara respon psikologis mencakup pikiran dan emosi yang sering kali melebih-lebihkan masalah, yang bisa berujung pada overthinking. Stres muncul karena perubahan situasi, ancaman fisik atau psikologis, dan situasi yang tidak terkontrol.

Otak dan Pencarian Ancaman: Dalam kondisi stres, otak manusia berfungsi seperti metal detector, terus-menerus mencari potensi ancaman untuk bersiap-siap menghadapi bahaya. Meskipun ini bertujuan baik, sering kali justru membuat seseorang overthinking dan merasa kewalahan dengan tantangan yang sebenarnya bisa diatasi. Akibatnya, energi mental terkuras, dan seseorang bisa menjadi sangat termotivasi atau malah terpuruk dalam kebiasaan rebahan tanpa produktivitas.

Dampak Stres Berlebihan pada Fungsi Logis Otak: Ketika stres berlebihan, fungsi otak logis yang bertanggung jawab untuk pengambilan keputusan dan pemecahan masalah tidak bekerja optimal. Ini menyebabkan seseorang menjadi tidak fokus, linglung, dan sering kali membuat keputusan yang buruk. Emosi yang tidak seimbang juga berkontribusi pada kondisi ini, sehingga penting untuk menjaga keseimbangan emosi agar otak logis dapat berfungsi dengan baik, terutama dalam situasi krisis di mana strategi bertahan hidup sangat dibutuhkan.

Gejala Fisik, Kognitif, Emosi, dan Perilaku dari Stres: Gejala stres bisa bervariasi dari fisik (seperti tegangnya otot, sakit kepala, diare), kognitif (seperti overthinking, kesulitan fokus), emosional (seperti mood swing, perasaan kesepian), hingga perilaku (seperti menghindari interaksi sosial, tidak membalas pesan). Penting untuk mengenali tanda-tanda ini agar bisa segera mengambil langkah untuk mengelola stres sebelum menjadi lebih parah. Misalnya, seseorang mungkin merasa sangat marah atau sedih tanpa alasan yang jelas, yang sebenarnya adalah tanda bahwa ada sesuatu yang tidak sesuai dengan harapan atau kebutuhan mereka.

Pentingnya Kesadaran dan Pengelolaan Emosi: Perasaan kita adalah indikator yang jujur terhadap kondisi stres. Ketika seseorang merasa takut, senang, sedih, atau marah, itu adalah sinyal bahwa ada sesuatu yang perlu diperhatikan. Misalnya, rasa takut menunjukkan bahwa tantangan terlalu besar, sementara rasa senang berarti ada kepuasan dari suatu hal. Jika emosi negatif tidak dikelola dengan baik, seseorang bisa "menghijack" dirinya sendiri seperti Hulk, yang tiba-tiba berubah menjadi agresif tanpa disadari. Dalam konteks tempat kerja, hal ini bisa berbahaya, terutama jika emosi seperti marah atau cemas ditularkan ke orang lain, yang kemudian mempengaruhi dinamika tim dan produktivitas secara keseluruhan.

Secara keseluruhan, video ini memberikan panduan untuk memahami dan mengelola stres melalui kesadaran diri dan pengelolaan emosi yang efektif. Dengan mengenali gejala-gejala stres, baik yang bersifat fisik, kognitif, emosional, maupun perilaku, seseorang dapat mengambil langkah-langkah preventif dan kuratif untuk menjaga keseimbangan mental dan kesehatan secara keseluruhan.

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: "Healing" Secara Tepat dengan Tiga Langkah Cepat
lesson: Quiz
transkripsi: Video ini menekankan pentingnya pengelolaan stres yang tepat dan efektif untuk memastikan kesejahteraan dalam kehidupan sehari-hari dan pekerjaan. Banyak orang salah kaprah dalam mengatasi stres dengan tindakan sementara seperti makan atau tidur, tanpa memperhatikan tujuan dan kesadaran penuh dalam proses healing. Berikut adalah poin-poin utama yang dibahas:

Pengelolaan Stres dengan Tujuan yang Jelas: Banyak orang keliru dalam menangani stres dengan cara yang tidak relevan, seperti makan berlebihan atau melakukan aktivitas yang tidak mendukung tujuan sebenarnya. Misalnya, ketika stres karena masalah kerja, tindakan seperti minum boba atau makan makanan berat tidak akan membantu jika tujuan utama adalah berdamai dengan rekan kerja. Penting untuk selalu memahami tujuan dari pengelolaan stres dan memastikan tindakan yang diambil selaras dengan tujuan tersebut.

Kesadaran Diri dan Notifikasi Internal: Seperti halnya notifikasi di ponsel, tubuh kita juga memberikan notifikasi saat mengalami stres. Penting untuk mengenali tanda-tanda stres iniâ€”baik yang muncul dalam pikiran, perasaan, tubuh, maupun perilakuâ€”agar bisa segera diatasi. Mengabaikan notifikasi ini hanya akan memperburuk kondisi, membuat tubuh semakin tegang dan pikiran semakin tidak tenang. Misalnya, stres yang ditandai dengan rasa sakit di bahu atau kaki yang gemetar perlu segera ditangani dengan tindakan yang tepat, bukan sekadar berusaha menenangkan diri secara artifisial.

Menentukan Langkah yang Tepat untuk Mengatasi Stres: Setelah mengenali sumber stres dan tujuan pengelolaannya, langkah berikutnya adalah menentukan cara yang efektif untuk mengatasi stres tersebut. Misalnya, jika stres berasal dari hubungan kerja yang buruk, langkah yang tepat mungkin adalah berbicara dengan rekan kerja, memberi feedback, atau mencari solusi bersama, bukan mengalihkan perhatian dengan hal-hal yang tidak terkait. Pendekatan yang sesuai dengan tujuan akan lebih efektif dalam meredakan stres.

Emotion-Focused vs. Solution-Focused Coping: Terdapat dua pendekatan utama dalam mengatasi stres: fokus pada emosi dan fokus pada solusi. Emotion-focused coping bertujuan meningkatkan perasaan positif, seperti melalui ibadah, menangis, atau menonton video lucu. Sementara itu, solution-focused coping lebih berorientasi pada penyelesaian masalah langsung, seperti membuat jadwal atau merencanakan solusi konkret. Keduanya dapat digunakan secara bergantian tergantung situasi, tetapi penting untuk menyeimbangkan keduanya agar tidak terjebak dalam hanya meredakan emosi tanpa menyelesaikan akar masalah.

Efektivitas Pengelolaan Stres Tergantung pada Tujuan: Tidak semua cara mengelola stres efektif, tergantung pada apakah tindakan yang diambil sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai. Jika tujuan utama adalah menyelesaikan konflik dengan rekan kerja, tindakan seperti marah-marah di media sosial atau minum boba tidak akan membantu. Sebaliknya, langkah yang lebih konstruktif seperti berbicara langsung atau meminta mediasi akan lebih efektif. Pengelolaan stres yang salah justru dapat meningkatkan tingkat stres, karena masalah inti tidak ditangani dengan tepat.

Kesimpulannya, video ini menekankan pentingnya pengelolaan stres yang dilakukan dengan tujuan yang jelas, kesadaran penuh, dan pendekatan yang tepat. Dengan memahami notifikasi stres dari tubuh dan pikiran serta memilih langkah yang sesuai, seseorang dapat lebih efektif mengatasi stres dan meningkatkan kesejahteraan hidupnya secara keseluruhan.

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Dampak Kesehatan Mental dan Energi yang Menular di Tempat Kerja
lesson: Quiz
transkripsi: Video ini membahas bagaimana stres, dalam kadar tertentu, diperlukan untuk mencapai performa kerja yang optimal, namun jika tidak dikelola dengan baik, dapat berdampak negatif tidak hanya pada individu, tetapi juga pada orang-orang di sekitarnya. Berikut adalah poin-poin utama yang dibahas:

Stres yang Terkelola dan Kinerja Optimal: Stres pada kadar yang tepat dapat membantu meningkatkan kewaspadaan dan performa kerja. Namun, jika stres terlalu rendah, kinerja juga cenderung rendah karena kurangnya arousal atau minat untuk bekerja. Sebaliknya, jika stres terlalu tinggi, kinerja akan menurun karena kewaspadaan berubah menjadi kecemasan yang berlebihan, yang akhirnya mengganggu kemampuan individu untuk fokus dan menyelesaikan tugas dengan baik.

Dampak Stres pada Generasi Mendatang: Kekhawatiran global saat ini adalah bahwa generasi mendatang yang tumbuh dengan tingkat stres yang tinggi tanpa keterampilan pengelolaan yang memadai akan memiliki daya tahan yang rendah. Hal ini dapat menyebabkan kesulitan dalam bersaing di dunia bisnis, mengurangi produktivitas SDM, dan membuat mereka lebih rentan terhadap tekanan. Oleh karena itu, kemampuan untuk mengelola stres secara efektif menjadi semakin penting untuk keberlanjutan dan daya saing organisasi di masa depan.

Energi Stres yang Menular di Lingkungan Kerja: Energi stres atau kecemasan tidak hanya mempengaruhi individu tetapi juga dapat menular ke lingkungan sekitar, termasuk keluarga, teman, dan rekan kerja. Dalam sebuah tim atau organisasi, jika satu orang mengalami stres dan tidak mengelolanya dengan baik, hal ini dapat menular dan menyebabkan penurunan energi kolektif. Fenomena ini dapat memperburuk situasi, terutama jika seluruh tim atau divisi mulai merasakan efek dari kecemasan yang menyebar, yang pada akhirnya menyebabkan kelelahan kolektif dan burnout.

Efek Lingkungan dan Media Sosial pada Kecemasan: Dalam masa krisis seperti pandemi COVID-19, banyak orang mengalami kecemasan kolektif yang diperburuk oleh berita dan informasi yang beredar di media sosial. Kebiasaan melihat berita negatif atau informasi yang memicu kecemasan dapat menumpuk dalam beban mental seseorang, menyebabkan stres yang berlipat ganda. Hal ini mengakibatkan individu menjadi lebih rentan terhadap stres dan burnout karena tidak adanya mekanisme untuk meredakan beban mental yang terus bertambah.

Strategi Mengatasi Energi Negatif di Tempat Kerja: Meskipun sulit untuk sepenuhnya menghindari orang-orang dengan energi negatif di lingkungan kerja, penting untuk memperkuat pertahanan diri agar tidak terpengaruh oleh energi tersebut. Hal ini dapat dilakukan dengan membatasi interaksi yang berpotensi menularkan kecemasan atau dengan meningkatkan kemampuan diri dalam mengelola stres. Dengan strategi yang tepat, individu dapat menjaga keseimbangan mentalnya dan mencegah penyebaran energi negatif di lingkungan kerja.

Kesimpulannya, video ini menekankan pentingnya pengelolaan stres yang efektif tidak hanya untuk kepentingan individu tetapi juga untuk menjaga kesehatan mental dan kinerja kolektif dalam tim atau organisasi. Energi negatif seperti kecemasan dan stres yang tidak dikelola dapat dengan mudah menular, menyebabkan penurunan produktivitas dan burnout, sehingga memerlukan pendekatan yang hati-hati dalam mengatasinya.

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Tips & Trick Mengelola Ketahanan Mental Di Tempat Kerja
lesson: Quiz
transkripsi: Berikut adalah rangkuman detail dan komprehensif dari transkrip "Tips & Trick Mengelola Ketahanan Mental Di Tempat Kerja - Pengembangan Diri - YouTube":

Pentingnya Mengelola Ketahanan Mental Secara Aktif: Ketahanan mental harus dibangun secara aktif dan sadar. Seperti baterai yang perlu diisi ulang, individu juga perlu mengisi ulang energi mental mereka untuk menjaga produktivitas dan performa kerja. Hal ini dapat dilakukan melalui dukungan dari rekan kerja, yang diibaratkan sebagai "power bank" yang bisa saling berbagi energi positif.

Metode SCAMPER untuk Mengatasi Stres: SCAMPER adalah teknik kreatif yang dapat digunakan untuk mengubah kebiasaan buruk dalam mengelola stres. Teknik ini melibatkan berbagai langkah seperti substitusi, kombinasi, adaptasi, modifikasi, eliminasi, dan penggunaan ulang. Contohnya adalah mengubah kebiasaan makan berlebihan saat stres menjadi aktivitas yang lebih produktif dan menenangkan, seperti berkebun sambil mendengarkan musik.

Teknik Mengatasi Stres Mendesak dan Menjaga Energi: Ketika menghadapi situasi mendesak di tempat kerja, ada beberapa teknik sederhana yang bisa dilakukan untuk mengurangi stres, seperti teknik pernapasan ganda (dua kali menarik napas dalam, satu kali menghembuskan panjang) dan "Panoramic View" untuk merelaksasi mata dan otak selama pertemuan online. Untuk menjaga energi dalam jangka panjang, penting untuk melakukan aktivitas seperti tidur yang cukup, olahraga, dan sosialisasi dengan orang-orang yang positif.

Mengatur Algoritma Sosial Media dan Kebiasaan Sehari-hari: Mengelola stres juga melibatkan pengaturan interaksi sosial di media sosial. Menghindari konten negatif, drama, atau keluhan dapat membantu menjaga energi mental. Sebelum tidur, disarankan untuk tidak menggunakan handphone agar otak dapat beristirahat dan mengurangi risiko kecemasan yang dapat mengganggu tidur. Mengatur pencahayaan kamar tidur dengan lampu yang lebih hangat juga dapat membantu tubuh bersiap untuk beristirahat.

Pentingnya Rutinitas Relaksasi dan Mindfulness: Rutinitas seperti mandi air hangat di malam hari untuk relaksasi dan air dingin di pagi hari untuk meningkatkan kewaspadaan, mendengarkan musik yang menenangkan, serta menggunakan aroma terapi seperti lemon untuk meningkatkan energi atau lavender untuk relaksasi, semuanya adalah cara efektif untuk mengelola stres. Praktik mindfulness, yoga, atau meditasi juga sangat dianjurkan untuk membantu menjaga keseimbangan mental dan meningkatkan ketahanan terhadap stres.

Rangkuman ini mencakup berbagai strategi dan teknik yang dapat diterapkan untuk meningkatkan ketahanan mental, yang pada gilirannya akan mendukung kinerja optimal di tempat kerja dan menjaga keseimbangan mental secara keseluruhan.

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Bersinergi Membangun Lingkungan Kerja yang Aman Secara Psikologis (Psychological Safety At Work)
lesson: Quiz
transkripsi: Berikut adalah rangkuman detail dan komprehensif dari transkrip yang diberikan:

Pentingnya Psychological Safety di Tempat Kerja: Lingkungan kerja yang aman secara psikologis memungkinkan individu untuk lebih terbuka dalam mengemukakan pendapat, merasa nyaman mengambil risiko, dan mampu mengutarakan kesalahan tanpa takut dipermalukan. Hal ini membangun kepercayaan dan mempromosikan budaya kerja yang sehat, yang pada akhirnya mendukung inovasi dan problem solving yang lebih baik.

Dampak Lingkungan Kerja yang Tidak Aman: Lingkungan kerja yang tidak mendukung psychological safety cenderung menimbulkan ketakutan di antara anggota tim untuk berbicara jujur, mengemukakan ide baru, atau mengakui kesalahan. Ini bisa mengakibatkan penurunan produktivitas, hilangnya peluang inovasi, dan berpotensi merusak adaptasi organisasi terhadap perubahan.

Manfaat Menerapkan Psychological Safety: Ketika psychological safety diterapkan dengan baik, hasilnya adalah ide-ide yang lebih menarik, pemecahan masalah yang lebih efektif, dan tim kerja yang lebih bahagia serta tahan lama. Kondisi ini memungkinkan tim untuk bekerja dengan lebih baik secara kolektif, mengurangi drama dan meningkatkan fokus pada kemajuan bersama.

Cara Meningkatkan Psychological Safety: Beberapa langkah yang dapat diambil untuk meningkatkan psychological safety termasuk menunjukkan keterlibatan dalam pekerjaan, menghindari saling menyalahkan, mendiskusikan kesalahan secara terbuka, serta memberikan dan meminta umpan balik secara rutin. Langkah-langkah ini membantu membangun kepercayaan di antara anggota tim dan mendorong budaya kerja yang mendukung kesehatan emosional.

Keseimbangan Belajar dan Eksekusi di Tempat Kerja: Di era kerja yang dinamis, penting untuk menyeimbangkan proses belajar dengan eksekusi. Memahami dan menyepakati ritme kerja yang nyaman dengan rekan kerja, serta memberikan informasi yang jelas tentang progres pekerjaan, dapat meningkatkan kepercayaan dan menjaga kesehatan emosional di tempat kerja.

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Tips Kelola Pikiran untuk Meningkatkan Produktivitas
lesson: Quiz
transkripsi: Berikut adalah ringkasan dari transkrip yang diberikan:

Pentingnya Alur Kerja yang Efisien: Membangun alur kerja (workflow) yang jelas dan sederhana membantu mengurangi stres dan meningkatkan produktivitas. Alur kerja yang baik seharusnya terdiri dari dua langkah efektif untuk memaksimalkan penggunaan energi dan waktu.

Manfaat Penjadwalan dan To-Do Lists: Penjadwalan memberikan kepastian, rasa kontrol, dan struktur dalam keseharian, yang membantu mengurangi beban mental. Sementara itu, membuat to-do list membantu meningkatkan hormon dopamin, yang memberikan rasa pencapaian dan kepuasan, serta mengurangi kecemasan dengan memecah tugas menjadi bagian yang lebih kecil dan lebih mudah dikelola.

Pentingnya Catatan Digital: Menggunakan catatan digital membantu mengurangi beban pikiran dengan menyimpan informasi penting di luar otak. Ini memungkinkan otak untuk fokus pada pengenalan pola daripada mengumpulkan informasi, sehingga mengurangi overthinking dan meningkatkan efisiensi kerja.

Menggunakan Papan Tulis Digital untuk Brainstorming: Papan tulis digital seperti Miro membantu dalam brainstorming dengan meningkatkan kualitas dan kuantitas ide, serta meningkatkan pemahaman melalui tampilan visual yang jelas. Ini juga membantu mengurangi beban mental peserta rapat dengan memberikan panduan visual yang jelas.

Menghindari Distraksi dan Mengelola Informasi Secara Efektif: Mengelola distraksi dan menyimpan artikel atau informasi untuk dibaca nanti membantu menjaga fokus. Penting untuk tidak menyimpan semua masalah di dalam otak karena otak tidak dapat menampung semuanya, sehingga mengelola informasi dengan cara yang tepat sangat penting untuk mengurangi stres dan meningkatkan produktivitas.

judul kursus: Pengembangan Diri Di Tempat Kerja
nama institusi: Freshminds Indonesia
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Penggunaan media sosial telah mengalami perubahan signifikan dalam beberapa tahun terakhir, dengan lebih dari setengah populasi dunia kini aktif di platform ini. Media sosial, seperti TikTok, Facebook, dan YouTube, telah menjadi saluran utama dalam pemasaran digital, terutama karena kemampuannya untuk menjangkau miliaran pengguna. Tren ini didukung oleh peningkatan besar dalam pengguna aktif, yang saat ini mencapai sekitar 4,5 miliar orang, dan perkembangan pesat dalam konten video, yang menjadi elemen penting dalam strategi pemasaran modern.

Salah satu konsep kunci dalam pemasaran media sosial adalah viralitas, di mana konten yang menjadi viral dapat menciptakan dampak besar dalam waktu singkat. Konten viral biasanya terkait dengan tren atau momen tertentu yang memicu banyak orang untuk membicarakannya, seperti contoh video "Odading Mang Oleh" di Indonesia. Viralitas ini sering kali dipicu oleh faktor-faktor seperti emosi yang kuat, visibilitas publik, atau nilai praktis yang ditawarkan oleh konten tersebut.

Untuk memahami dan menciptakan konten viral, Burger dan Campbell memperkenalkan enam prinsip utama yang disebut sebagai STEPPS: Social Currency, Triggers, Emotion, Public, Practical Value, dan Stories.

Social Currency: Orang cenderung berbagi hal-hal yang membuat mereka terlihat baik di mata orang lain. Untuk membuat produk atau ide viral, perusahaan perlu menciptakan "mata uang sosial" yang memberikan kesan positif. Ini bisa dilakukan dengan membuat produk menarik atau menonjol secara unik, serta memanfaatkan mekanisme permainan yang mendorong perbandingan sosial.

Triggers: Pemicu adalah pengingat yang mendorong seseorang untuk berbicara atau memikirkan suatu produk. Mengaitkan produk dengan pemicu yang sering terlihat dalam kehidupan sehari-hari dapat membantu meningkatkan kesadaran dan pembicaraan tentang produk tersebut.

Emotion: Konten yang membangkitkan emosi kuat, baik positif seperti kegembiraan dan kekaguman, maupun negatif seperti kemarahan, lebih mungkin untuk dibagikan. Emosi yang kuat mendorong orang untuk berbicara dan mengambil tindakan.

Public: Produk atau layanan yang lebih terlihat di depan umum cenderung lebih mudah menjadi viral. Visibilitas ini dapat diciptakan dengan merancang produk yang dapat mengiklankan dirinya sendiri, seperti penambahan tanda "Terkirim dari iPhone" pada setiap email yang dikirim dari perangkat iPhone.

Practical Value: Orang suka berbagi informasi yang bermanfaat dan praktis. Konten yang menawarkan nilai praktis, seperti tips atau diskon, lebih mungkin untuk dibagikan karena orang merasa hal tersebut dapat membantu orang lain.

Stories: Menceritakan produk atau ide dalam bentuk narasi membuatnya lebih mudah diingat dan dibagikan. Ketika cerita tentang produk menjadi bagian penting dari narasi, orang cenderung mengulanginya, yang pada akhirnya menyebarkan pesan produk.

Prinsip-prinsip ini membantu dalam merancang konten yang memiliki potensi untuk menjadi viral di media sosial. Misalnya, merek seperti Subway menggunakan kisah nyata seorang pria yang berhasil menurunkan berat badan dengan hanya makan Subway untuk membangun kampanye yang sukses.

Secara keseluruhan, memahami dan menerapkan enam prinsip STEPPS ini dapat membantu bisnis menciptakan konten yang menarik, berkesan, dan berpotensi viral di media sosial, yang pada gilirannya dapat meningkatkan kesadaran merek dan memperkuat hubungan dengan pelanggan.

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Tenang Menghadapi Tantangan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Selamat datang dan Selamat bergabung di SQ digw yang membuat anda tenang menang anda sudah membuat keputusan yang tepat dan benar bersama dengan saya selamat untuk anda baik saya akan memberikan modul yang pertama kunci pertama supaya tenang dan kunci pertama supaya menang saya akan menyampaikan sebuah kisah yang benar-benar terjadi dalam hidup saya di tahun 2005 saya memulai pembangunan Menara 165 dan kemudian dibangunlah tapi begitu sampa lantai empat kehabisan uang pada saat itu tidak ada lagi yang membantu saya Tawarkan ke berbagai tempat ke teman ke sahabat ke berbagai orang dan juga alumni-alumni yang kaya tapi tidak ada yang mau membeli saya merasa sendirian saat itu 2 tahun orang-orang menjauh dari saya jangan dengan teman bayangan pun menjauh dari diri saya itulah saat pahit saat yang menyedihkan Bagaimana rasanya ditinggal oleh sahabat ketika dalam kesulitan saat itu saya bisa lari saat itu saya bisa menjual menara saat itu saya bisa marah atau juga kecewa tetapi saya memilih hal yang berbeda saya ingat nasihat Bapak saya doakan orang lain pada saat itulah setiap kali ada orang lewat di depan saya tukang minta-minta atau sopir taksi atau siapa saja yang ada di hadapan saya orang kurus Saya doakan gemuk orang gemuk Saya doakan kurus ada orang yang jualan Saya doakan laku pokoknya Setiap hari saya doakan orang tidak pernah tidak kecuali doakan orang itu yang saya lakukan suatu hari saya lewat Jalan TB sumatupang ada sebuah gedung yang nasibnya dengan saya mangkrak tidak juga selesai di situ saya lihat nih gedung punya siapa Saya tidak mengerti siapa yang punya gedung itu intinya di Jalan TB Simatupang Saya doakan gedung itu Setiap hari saya doa Ya Allah ya Tuhanku jadikanlah gedung itu selesai terus Saya doakan setiap hari bersama dengan alam marhum bapak saya jadi saya berdua doakan dia Believe it or not di tahun pertama setelah saya doa ada orang yang sudah mulai bekerja awal satu orang eh kaget ada satu orang yang mulai beres-beres menyapu besoknya dua orang kemudian lusanya t orang akhirnya orang l orang dan kemudian mulai bekerja dan setahun kemudian gedung itu sudah tertutup kaca dan selesai anda tahu apa yang terjadi saat yang bersamaan Menara 165 juga selesai Alhamdulillah apa yang saya ingin sampaikan respon Saya saya bebas memilih respon Saya mengatur cara berpikir saya saya bisa mengubah fokus saya Saya tidak marah Saya tidak Kecewa saya bisa terima keadaan dan bahkan saya mendoakan orang lain inilah Kunci keberhasilan rahasia tenang rahasia menang oke sekarang yang kedua di rumah saya senantiasa pagi hari dan berisik sekali Mengapa karena mereka bersekolah yang sama yaitu Eki skq Sakura mereka semua masih anak-anak setiap hari saling membangunkan apabila yang Eki sudah bangun ESQ belum Sakura sudah mandi besoknya bergantian Sakura sudah siap Eski belum bangun Eki juga masih dalam keadaan siap-siap ribut setiap hari itu S bertahun-tahun suasana pagi tidak pernah sepi dari perselisihan anak-anak saya banyak orang bilang Waduh anak-anak kok ribut sekali tetapi saat itu saya mengubah respon Saya merespon dengan cara berbeda saya bisa marah saya bisa kesal saya bisa pusing tetapi justru saya menikmati saya senyum melihat mereka ribut Saya senang melihat mereka saling bertengkar dan kemudian saya menikmati bagaana di antara mereka saling marah saling tarik kamu belum bangun Ayo cepat ada makan di mobil Sepatunya belum diikat Tapi itu semua saya syukuri Mengapa karena Saya merindukan ingin melihat anak-anak kecil di rumah Apa kesimpulannya respon Nah inilah rumus yang harus anda miliki supaya menjadi tenang menang yaitu kejadian yang disebut dengan event ditambah respon cara kita bertindak dan berpikir barulah Oh outcome hasilnya situasi yang terjadi saat ini katakan Corona covid-19 Lockdown atau Katakanlah semi Lockdown harus menjaga jarak tidak bisa dekat dengan orang itu semua membuat kita frustrasi Itu semua membuat kita panik dan bahkan kita bisa kehilangan mata pencaharian kita bisa marah bisa kesal bisa frustrasi atau kecewa dan itu respon ingat sekali lagi event sebut Corona sudah datang tidak bisa kita tolak Tetapi ada satu yang bisa kita kelola yaitu respon kita Mengapa apabila kita menginginkan outcome berhasil apabila kita ingin outcome sukses kita ingin menjadi orang yang berbahagia orang yang tenang orang yang pemenang anda harus merubah respons Anda Anda tidak bisa mengubah Corona dan covid-19 tetapi anda bisa mengubah cara berpikir kita Itulah sebabnya saya juga mengalami hal yang sama ketika covid-19 menyerang sqtour tidak bisa lagi mengirimkan jemaahnya bukan lagi ratusan ribuan tidak lagi berangkat kehilangan pendapatan training puluhan training dibatalkan miliaran uang yang tidak saya dapatkan saya bisa marah saya bisa kecewa tapi saya mengubah respon untuk tetap optimis Itulah sebabnya saya buat ESQ digworld ini yang membuat saya tetap optimis dengan cara digital sehingga orang justru bisa ikut asq meskipun jarak jauh dengan tenang dengan aman di mana pun anda berada yang kedua justru Ini kesempatan Kalau anda ingin maju bersama dengan saya kita bangkit kedua bersama dengan saya seperti saya dulu membangun Menara 165 ikut dengan saya maka saya akan bimbing Anda kita Bangkit Bersama maju bersama untuk mendapatkan ketenangan juga kemenangan karena itu ikuti terus saya saya akan bimbing anda bersama-sama dengan pengalaman saya dapatkan Insyaallah Apabila saya maju otomatis Anda maju dan apabila saya berhasil Anda juga akan berhasil karena ini bukan hanya sekedar motivasi biasa bukan hanya skill atau tips-tips sukses biasa tetapi keberhasilan Anda akan ditandai Bagaimana Anda meraih kemenangan karena itu saya ajak anda untuk merubah respon negatif menjadi respon positif ketakutan dan kekhawatiran Menjadi ketenangan dan kemenangan ingat kita adalah raja atas pikiran kita di luar tidak bisa dirubah tapi justru dalam hati kita pikiran kita Anda yang menentukan banyak orang takut dengan gelombang tapi banyak Justru orang yang manfaatkannya menjadi suring banyak orang takut dengan angin yang kuat tapi justru orang nanti untuk bermain dengan terbang layang Mari bersama-sama kita ikuti agar anda tenang menang [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Penting Positif Thinking
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh masih ingat modul yang sudah saya bahas kemarin agar anda tenang menang ya kons ini saya namakan Ero yaitu e adalah event kejadian misalnya Corona R respon marah sedih atau semangat dan o outcome hasil yang diinginkan yaitu menang serta tenang nah bagaimana caranya saya sudah jelaskan konsepnya tapi saya akan menyampaikan sebuah kisah yang mudah-mudahan akan memberikan pemahaman lebih mudah lagi ada seorang ayah dia pemabuk dan punya anak kembar yang pertama dia menjadi dokter sangat baik hati dan sangat dihormati yang kedua jadi pemabuk sama seperti ayahnya apa yang saya ingin sampaikan event-nya kejadiannya sama yaitu Ayah yang pemabuk tetapi anaknya berbeda yang satu jadi dokter yang satu jadi pemabuk yang pemabuk ngikuti ayahnya tapi yang jadi dokter dia ingin berbeda Apa kesimpulannya apapun yang datang kepada kita bisa sama tetapi respon bisa berbeda kita semua menghadapi covid-19 kita menghadapi Corona atau semi Lockdown atau Katakanlah Lockdown tetapi responnya Bisa Beda ada yang ketakutan diam kehabisan uang tetapi ada yang penuh semangat justru bisa menolong sesama karena itu anda ikut di program ESQ digw ini Oke yang kedua sebuah kisah yang berbeda juga Jadi ada seorang ayah seperti biasa pagi-pagi ingin berangkat kerja bersama dengan anak dan istrinya lalu ketika anaknya ingin ambil makanan tiba-tiba menyentuh kopi yang ada di hadapan sang ayah kopinya tumpah dan bajunya basah Bapak tersebut marah kepada anaknya marah kepada istrinya sambil bersungut-sungut mengganti baju akhirnya anaknya tidak selesai makan dan langsung pergi tidak sempat pamit istrinya pun sedih dan menangis dengan terburu-buru berangkat dikatakan Saya ingin meeting di tengah jalan sudah mau sampai kantor lupa bawa laptop dan tidak tahu harus Presentasi apa Oke kita bisa melihat bagaimana respon orang ini yang kedua kisah yang sama Ayah ini juga menghadapi masalah yang sama ketika dia akan makan pagi anaknya menyentuh kopi di hadapannya kopinya tumpah basah dan pada saat itu justru si Ayah segera tarik naas dan mengatakan tidak apa-apa nak hati-hati ya lain kali Coba perlahan-lahan kalau bekerja atau mengambil sesuatu supaya tidak seperti ini tidak apa-apa kemudian si Ayah tersebut mengambil bajunya dan kemudian dia berangkat sambil usap kepala sang anak oke lain kali hati-hati dan kemudian anak itu menyelesaikan makan cium tangan dan istrinya tersenyum mengantar sampai depan pintu laptopnya di bawa dan akhirnyaentasi menjadi sukses dan dia berhasil mendapatkan sebuah Project oke apa yang saya ingin sampaikan dua hal yang sama peristiwanya yaitu kopi tumpah ini disebut dengan event yang sama tetapi nya bisa berbeda bisa marah tetapi juga bisa memaafkan sehingga Apapun yang terjadi sesungguhnya bukan kopi yang bermasalah tetapi respon atas pikiran kita nah begitu juga ketika covid-19 menyergap kita kemudian kita tidak bisa ke mana-mana distance sosial di mana kita tidak bisa berdekatan dengan orang kita cintai atau tidak bisa pergi kerja tidak bisa berdagang pada saat itu itu kita bisa merespon Apakah negatif atau positif Itulah sebabnya anda mengambil respon positif untuk tidak takut tidak panik supaya Anda Tetap tenang anda menang Oke sekarang kita mulai latihan oke siap ya Nah sekarang Coba anda download tugas di bawah ini Oke sekarang Coba Anda lihat di sisi paling sebelah kanan itu ditulis outcome outcome itu result atau hasilob Coba anda tuliskan dulu apa yang anda inginkan tentu saja saya ajarkan tiga hal dulu nih supaya mudah Apa itu tenang menang tulis oke silakan Nah sekarang saya minta Anda menulis kejadian yang sedang terjadi Katakanlah anda tidak bisa keluar rumah Anda tidak bisa salaman anda tidak bisa bekerja anda tidak bisa berdagang Tuliskan oke silakan tulis Nah sekarang satu lagi grafik yang berikutnya adalah respon Ya reaksi Anda oke sekarang tuliskan reaksi Anda oke Tuliskan apa saja anda Tuliskan reaksinya oke satu persatu Anda tulis oke oke sudah paham Anda tadi sudah menulis event yang terjadi yaitu Corona dan covid-19 tidak bisa dagang tidak bisa jualan tidak bisa bekerja tidak bisa menyelesaikan tugas tulis Anda sudah menentukan outcome Anda Yaitu anda tenang anda menang Sekarang Anda sudah punya outcome Nah sekarang anda tinggal kendalikan respon Oke event atau kejadian tidak bisa anda rubah covid sudah datang menyerang tetapi respon Anda Anda bisa kendalikan oke Oke Tuliskan satu persatu bagus Anda Tuliskan apa saja oke apa responnya ketika covid datang Anda mau lari tidak bisa kecewa oke tidak bisa dagang seperti apa anda diam marah-marah anda tidak bisa bekerja di rumah atau Anda makin kesal atau kecewa atau Anda memilih Respon yang positif Tuliskan itu oke nah sekarang apa Kesimpulannya kesimpulannya adalah anda menguasai pikiran anda anda bisa merubah respon anda mengapa karena anda ingin outcome yang berbeda Kalau anda memiliki outcome ingin tenang ingin menang maka anda harus mengubah respon anda dengan cara mengubah respon positif Apun yang terjadi hal-hal yang negatif tekanan-tekanan sosial tidak akan mempengaruhi diri Anda ingat rumusnya bahwa anda 100% tanggung jawab terhadap hidup anda Oke jangan 99,9 100% maksud saya Anda tanggung jawab terhadap respon Anda Jangan menyalahkan covid-19 Jangan menyalahkan Corona Jangan menyalahkan pemerintah tapi anda harus Salahkan diri anda maka dengan cara seperti itu tanggung jawab 100% Insyaallah outcome yang anda inginkan akan menjadi kenyataan sebagai pepatah yang senantiasa diucapkan pilot You cannot change the wind But you can change the wing kamu tidak bisa mengubah arah angin tapi kamu bisa mengubah arah sayap kamu tidak bisa mengubah Corona tetapi kamu bisa mengubah respon dengan cara seperti itu Anda akan keluar dari Universitas Corona Akademi covid-19 untuk menjadi anda sebagai seorang juara bersama dengan saya bersama dengan SQ kita akan keluar dari ujian ini menjadi pemenang yang diandalkan yang dibanggakan SQ D World tenang menang [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Pengaruh Gerak Tubuh Membangun Pikiran Positif dan Emosi yang Tangguh
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh masih ingat kisah dua anak kembar di mana ayahnya pemabuk yang jadi dokter yang kedua jadi pemabuk sama orang tuanya adalah pemabuk tetapi responnya beda artinya bukan orang tua yang disalahkan tapi respon Anda oke sekarang apakah anda sudah berhasil mencoba mengubah respon positif tidak mudah ini memang PR besar oke sekarang saya ingin sampaikan sebuah kisah trueory tentang hidup saya jadi saat itu ada pertandingan karate di a dan saya mewakili ee provinsi Jawa Barat sebelum bertanding karate satu hari sebelumnya ada demo di mana lawan karate saya itu karateek dari Papua dia demo dan demonya anda tahu tidur di atas paku Jadi kasur paku kemudian dia tidur di situ lalu senseya atau gurunya ambil palu godam yang besar ke kemudian dipukulkan ke badan muridnya itu duar pecah batunya dan dia lompat sambil teriak Z uh saya kaget saya ngeri sekali ngelihatnya Waduh saya berdoa mudah-mudahan tidak ketemu saya jadi kata-katanya tidak ketemu saya ketemu ketemu ketemu benar saja besoknya ketika hari pertandingan saya sudah siap di depan dan ternyata dia menjadi lawan saya dia berdiri seperti ini seperti mau memakan saya dan saya saat itu gemeter sekali bagaimana ngatasinya ini Waduh kalau saya lawan apabila dia pukul kepala saya bisa jadi kepala saya pecah gitu kan Kalau dia tendang badan saya badan saya bisa remuk terbayang Wajah Ibu yang memelihara saya bapak yang membiayai saya Waduh kalau saya bertanding ini saya bisa hancur hidup saya saya bisa mengecewakan orang tua saya kira-kira Apa langkah yang harus saya buat B saya nasehat kalau saya maju tangan saya bisa patah saat itu saya ketakutan sekali Saya tidak tahu harus berbuat apa wajah benar-benar pucat pasi lututnya gemetar badan saya juga ikut gemetar saya saya harus harus melakukan apa gitu Hah Saya punya ide saya akan pura-pura sakit ma lalu saya bisa lari dengan terhormat Oke sebelum Saya akting saya nengok dulu ke belakang Hah ternyata di belakang Kang TV sedang syuting saya Saya membayangkan nanti live kemudian saya tiba-tiba mundur dari e tempat bertanding dan semua orang mentertamakan saya tapi kalau saya bertanding resiko kepala saya pecah tangan saya patah apa yang saya lakukan tiba-tiba di situ saya diam sebentar dan terbayang nasihat dari Sensei saya Guru saya mengajarkan tentang mukso lalu saya mukso sebentar saya tarik napas dan saya kemudian teriakkan suara dan pada saat saya berubah badan saya dan mental saya siap dan saya bertanding dan alhamdulillah saya mendapat medali jadi Apa kesimpulannya saya bukan mempergunakan pikiran saya saya bukan mempergunakan perasaan saya tapi saya hanya berobah hanya mempergunakan badan saya bergerak dan itu mengubah jiwa saya jadi inilah sesungguhnya motion to emotion gerak melahirkan perasaan artinya saya merubah respon bukan dengan pikiran dengan perasaan tapi dengan menggerakkan badan saya oke Anda paham Nah sekarang Coba sebaliknya anda bayangkan hutang anda sudah anda bayangkan sudah sekian lama tidak kerja dagang tidak bisa keluar rumah juga tidak bisa uang tidak punya pikirkan tagihan gimana oke otomatis badan Anda akan turun Betul tapi sekarang saya balik Hah anda akan dapat uang Bagaimana rasanya dan Anda dapat hadiah rubah mobil semuanya apa yang terjadi badan kita pun akan berubah masih ingat kalau Anda punya anak lalu dikasih permen dikasih mainan kira-kira bagaimana dia terak dia akan teriak seperti itu nah Artinya bahwa cara untuk mengubah respon adalah dengan mengubah bentuk badan anda itu dilakukan oleh tentara Jadi kalau tentara dipanggil pasukan dia C dia hanya memajukan badannya 1 cm dan itu mengubah kalau tentara Kopasus maka dia mengatakan komando maka pada saat itu dia akan berubah karate dia K dan Bahkan dia akan berubah artinya cara untuk mengubah respon adalah bukan dengan pikiran apabila anda pergunakan pikiran bisa jadi pemikiran negatif yang masuk tapi dengan mengubah postur maka anda berubah dengan cepat Bukankah itu Coba Anda lihat Michael Jordan kalau jalan Gimana wah seperti ada e kaitan di sini jalannya betul ya kemudian Ronaldo meskipun dia gagal mencetak gol tapi dia tidak pernah Ya kalau Anda begitu ya kalau dia tetap saja Dia menjaga dagunya untuk tetap tap seperti itu Nah ini yang disebut dengan motion to emotion maka dengan cara seperti itu maka anda bisa mengubah jiwa Anda yaitu dengan memainkan postur tubuh Anda coba Ikuti saya sekarang anda ucapkan dan kemudian Anda katakan kalau saya katakan karate posst Anda siap Oke siap ya karate bagus Sumo huh Oke lagi karate Z sumu H Oke hutang cicilan enggak punya uang k Sumo artinya postur kita adalah cara untuk merubah respon kita jadi ketika anda sedang ada masalah anda cukup menggerakkan badan Anda Kalau anda sedang berbaring anda segera Duduk kalau duduk belum anda segera berdiri itu yang dikatakan oleh Nabi 1400 tahun yang lalu karena itu badan kita postur kita adalah kunci untuk merubah emosi kita tetapi Kebanyakan orang salah yaitu mengubah emosi tujuannya untuk mengubah postur Coba kita lihat orang Jepang lihat orang Korea sesungguhnya Jalan mereka membuat semangat atau semangat mereka membuat mereka jalan cepat salah kalau Anda mengatakan mereka semangat akhirnya jalan cepat salah jalan cepat yang membuat semangat oke sekarang pelajarannya adalah bahwa untuk menjadikan diri anda tenang yang membuat diri anda menang adalah dengan mengubah postur anda jangan lagi berjalan dengan merundukkan bahu jangan lagi merundukkan kepala menjatuhkan bagu sambil sambil berkata Wah memang sudah seperti ini ketika anda berpikir negatif anda hanya cukup menggerakkan badan Anda kalau perlu Anda tepuk bahu Anda berjalan seperti Ronaldo atau berjalan seperti Michael Jordan Lalu Anda kepalkan tangan anda dan itu akan mengubah respon anda dengan cepat oke sekarang dengar saya latihan siap tagihan banyak kartu kredit cicilan dagang tidak laku kate Bos ulang lagi ditinggal oleh an sedih semua pos huh seperti itu saja Oke mudah-mudahan Anda bisa berhasil supaya Anda bisa merubah respon dengan cepat dengan memainkan gerak Anda Ikuti saya supaya Anda menjadi tenang menang"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Kekuatan Kata Pada Mental Juara
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Oke sekarang kita lanjutkan masih ingat teori Ero di mana event tidak bisa dirubah contohnya covid-19 yang datang menyerang tetapi anda bisa mengubah r atau respon mau negatif atau positif tergantung Anda nah banyak orang fokus kepada kejadian Lalu Anda menyalahkan outcome atau hasil contohnya jadi susah jadi tidak punya uang jadi tidak tenang kemudian tidak mencapai impian padahal sebenarnya kalau anda sudah mampu menetapkan apa yang anda inginkan contoh tiga hal yaitu tenang menang maka anda selalu mampu mengubah responnya untuk senantiasa semangat positif pantang menyerah Mengapa karena kita sudah menentukan apa yang kita inginkan oke sekarang saya akan lanjut dengan sebuah kisah lagi Bagaimana teknik mengubah respon ingat bahwa orang sukses itu kuncinya sederhana 100% tanggung jawab terhadap hidup saya katakan 100% apa maksudnya 100% Anda bertanggung jawab terhadap respon anda sendiri tidak blaming menyalahkan orang tidak justifikasi membenarkan sehingga yang membuat anda merasa benar ketika Anda kalah tetapi kalau anda sudah mengambil 100% tanggung jawab maka anda menjadi penentu keberhasilan hidup anda sendiri oke kunci nya adalah kata-kata ya saya sudah jelaskan kemarin gerak anda Ya sumopos saya masih ingat karate post yang kedua adalah kata Bagaimana kata itu berpengaruh Thomas alpa Edison ketika kecil dia bersekolah lalu tiba-tiba dipanggil ibunya kemudian ibunya berkata Thomas kamu jangan lanjutkan lagi sekolah karena kamu jenius karena kamu lebih di atas rata-rata kemudian setelah sekian lama Ibunya sudah meninggal dan Thomas Alpha Edison sudah berhasil menciptakan bola lampu pertama di dunia dan dia membangun perusahaan besar namanya Ge atau general electric yang sampai saat ini masih ada kemudian tiba-tiba si Thomas Alpha Edison membuka kotak-kotak lama di situ tersimpan surat yang disampaikan oleh sekolah ketika masih anak-anak ternyata di situ adalah anak ibu idiot sehingga dikeluarkan dari sekolah tapi apa yang ibunya Thomas sampaikan kamu jenius Apa kesimpulannya kata-kata itu bisa mengubah persepsi membangun kepercayaan diri ketika kata-kata disampaikan senantiasa salah maka responnya pun jadi salah Oleh karena itu kunci ketika menghadapi tekanan virus atau Katakanlah Corona dan seterusnya tekanan ekonomi maka pertama Anda mainkan gerak kedua Anda mainkan kata kata-kata saya bisa saya mampu saya berhasil itu adalah kunci yang bisa menjawab permasalahan yang sedang kita hadapi Saya pernah punya pengalaman ketika membangun Menara 165 semua orang meragukan Bagaimana mungkin bisa membangun masjid di puncak menara yang harganya puluhan miliar dan bank banyak yang tidak mau membiayai kalau di atasnya restoran penthouse Mungkin orang biayai Mengapa karena bankable artinya bisa eh cukup untuk membayar tagihan bank tetapi kalau masjid di atas bukan komersial maka ini tidak menguntungkan apa yang saya tanamkan ketika orang ragu Ar Ginanjar gila Ar Ginanjar tidak mungkin tidak berhasil yang saya pelihara adalah kata-kata saya sampaikan selalu kepada tim saya kepada iman kepada Bram kepada Rendy kepada Arif dan masih banyak lagi dan ketika itu ditanamkan di kepala mereka terbentuk keyakinan saya bisa saya mampu nah ini adalah hal yang membuat kita mampu merespon dengan positif bukan hanya kata-kata yang diucapkan pada alam sadar tetapi justru 80% itu kata-kata dari alam bawah sadar ingat bahwa alam bawah sadar yang telah tertanam berkali kali dalam hati kita itu seperti mikrochip sehingga ketika ada masalah maka kata-kata yang muncul itu bukan kata-kata sadar tetapi kata-kata alam bawah sadar yang sudah berlapis-lapis di dalam jiwa kita tersimpan sekian lama karena itu kata-kata tersebut bukan hanya kata-kata yang diucapkan berkali-kali tetapi kata-kata yang tertanam dalam jiwa sehingga biasanya Respon yang pertama muncul adalah bukanlah respon sekedar kesadaran tetapi tapi alam bawah sadar Itulah sebabnya kata-kata yang senantiasa kita ucapkan adalah kata-kata yang senantiasa membangun semangat kata-kata yang membangun pikiran dan selamat bagi Anda yang ikut di program ESQ digwld ini sesungguhnya Saya sedang berusaha menanamkan mikrochip dalam pikiran anda menanam lapisan alam bawah sadar sehingga ketika itu terjadi maka dia akan muncul menjadi kenyataan Saya punya sebuah kejadian Real Story ada seorang alumni ESQ Dia menderita ujian yang sangat besar Dia terkena kanker rahim lalu saat itu suaminya mau menceraikan dia dan ketika dia mau dioperasi 5 menit sebelum dioperasi suaminya menceraikan dia bayangkan dalam keadaan seperti itu semua perusahaan diambil lalu dia mau melakukan bunuh diri dan saat itu dia sudah ber ada di atas jembatan dan siap loncat ternyata kata-kata yang pernah saya tanamkan bahwa kamu bisa mengubah takdir kamu asalkan kamu mau dan itu masuk dan dia berhenti untuk tidak jadi bunuh diri dan akhirnya Alhamdulillah dia selamat artinya kata-kata yang saya ucapkan di dalam ruang training masuk ke dalam alam bawah sadarnya ketika keadaan sangat menghimpit dan menekan kata-kata alam bawah sadar itu muncul Nah dengan cara seperti itu itulah Maka manusia mampu mengendalikan pikirannya jadi mulai hari ini jangan lagi mengatakan saya tidak bisa ini tidak mungkin tercapai ini sulit sama Ketika saya ajarkan anda bahwa anda akan tenang anda akan jadi pemenang dan akan punya uang bisa jadi Anda mengatakan itu tidak mungkin Ah itu mustahil itu tidak akan berhasil itu yang pernah saya hadapi Ketika saya bangun Menar 165 karena itu Anda terus ikut dengan saya Anda terus follow saya dan ikuti ini karena ketika saya mengucapkan ini nanti bersama saya bersama dengan tim Saya tidak lain adalah memasukkan ke dalam alam bawah sadar ini Apabila anda katakan Saya akan berhasil mendapatkan 10 juta itu akan jadi kenyataan karena itu program yang masuk dalam pikiran anda Apabila Anda mengatakan saya akan dapat 25 juta dan saya akan berhasil saya akan menjadi pemenang dan saya akan punya uang anda ucapkan kan itu akan terprogram atau anda akan mengatakan bahwa saya akan berhasil dari program SQ dig World ini maka itu pun menjadi kenyataan Saya pernah ajarkan hal ini juga kepada shihin gmsq tour saya katakan SQ tour akan menjadi world best ESQ tour in the world percaya di tahun 2016 benar-benar nomor satu di dunia dan saya dirikan lagi ESQ Business School saya tanamkan kepada murid-murid saya bahwa kita punya tradisi juara Believe it or not 2015 juara 1 marketing plan kemudian tahun berikutnya tahun berikutnya 4 tahun berturut-turut juara satu sampai pertandingan berikutnya tidak boleh ikut karena apa Karena Selalu juara dan akhirnya mereka pergi untuk perlombaan Asia dan kembali juara satu lagi apa saya tanamkan bahwa anda juara itu yang diajarkan di Korea Selatan Ketika pak chunghi mengatakan urinara demi bangsaku itu yang diajarkan oleh Queen Elizabeth kepada angkatan laut Inggris Britain Rose the wave Dan itu menjadi kenyataan maka itu pula yang diajarkan oleh Bung Karno merdeka atau mati dan bisa meraih kemerdekaan dengan modal bambu runcing kuncinya adalah tanamkan senantiasa kata-kata positif dan jangan pernah biarkan kata-kata negatif masuk ke dalam pikiran anda dengan cara seperti itu maka tiga hal yang anda akan dapatkan dalam program asq dig World apakah itu saya tenang Saya menang selamat berjuang [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Kekuatan Fokus Pikiran Membangun Kekuatan Mentalitas
lesson: Quiz
transkripsi: Dalam video ini, pembicara membuka dengan memberikan salam dan harapan agar penonton sudah mulai menerapkan ilmu yang telah dipelajari, khususnya dalam merespon kejadian untuk mencapai hasil yang diinginkan. Pembicara menekankan pentingnya memiliki tiga hasil utama: ketenangan, kemenangan, dan finansial yang baik, serta tanggung jawab individu dalam merespon kejadian. Ia mengingatkan bahwa kejadian merupakan pemberian Tuhan, tetapi respon kita yang menentukan hasil akhirnya.

Pembicara mengilustrasikan konsep fokus menggunakan analogi musik di Spotify. Seperti memilih jenis musik sesuai mood, pikiran kita juga memiliki "laci-laci" memori yang dapat kita pilih sesuai kebutuhan. Untuk mengatasi tantangan atau mencapai tujuan, kita harus memilih memori yang tepat yang dapat memberikan energi dan semangat. Pembicara menceritakan pengalamannya saat menulis buku di akhir tahun 1990-an sebagai contoh bagaimana memori yang tepat dapat membangkitkan energi yang dibutuhkan.

Selanjutnya, pembicara mengajarkan cara mengambil respon melalui tiga langkah utama:

Gerak tubuh yang membentuk diri.
Kata-kata yang mempengaruhi pikiran.
Fokus yang diilustrasikan dengan memilih "Spotify" atau memori yang tepat dalam pikiran.
Pembicara menjelaskan bahwa dengan mengakses memori positif, kita dapat meningkatkan energi dan semangat. Ia memperkenalkan konsep "AGA": Akses memori positif, Gandakan energi, dan Angker sebagai jangkar untuk menstabilkan diri. Pembicara memberikan teknik praktis untuk mengakses kondisi mental terbaik, yang melibatkan tarik napas dalam, menahan, dan melepaskan sambil memfokuskan pikiran pada memori positif dan mengucapkan kata-kata afirmatif seperti "Saya tenang" dan "Saya menang".

Teknik ini dianjurkan untuk dilakukan di tempat yang sepi, bukan di tempat umum untuk menghindari perhatian yang tidak diinginkan. Setelah melalui latihan napas dan fokus, pembicara meminta penonton untuk menepuk bahu sambil mengucapkan afirmasi untuk menanamkan respon positif ke dalam diri mereka. Ini diharapkan dapat mempermudah mereka untuk mengakses kondisi mental terbaik kapan saja diperlukan.

Penonton diajak untuk mempraktikkan teknik ini setiap hari, terutama saat menghadapi situasi menantang, agar mereka dapat terus mengakses "Spotify" terbaik dalam pikiran mereka, yaitu memori positif yang memberikan ketenangan, kemenangan, dan semangat. Pembicara menutup dengan dorongan agar penonton terus mengikuti program tersebut untuk mencapai kesuksesan.

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Meraih Impian
lesson: Quiz
transkripsi: Pembicara membuka dengan memberikan salam dan mengingatkan tentang konsep tanggung jawab 100% untuk meraih sukses. Ia menekankan pentingnya tidak membenarkan kegagalan dengan alasan eksternal seperti pandemi COVID-19. Menurut pembicara, orang sukses bertanggung jawab sepenuhnya atas hasil yang diinginkan dan respon mereka terhadap situasi yang terjadi.

Ia menjelaskan dua hal yang harus menjadi tanggung jawab kita: hasil (outcome) yang diinginkan dan respon terhadap kejadian. Pembicara mengingatkan bahwa kita bisa memilih untuk tetap tenang dan menang dalam menghadapi tantangan. Teknik untuk mengubah respon ini melibatkan gerakan tubuh, pilihan kata-kata, dan fokus yang tepat.

Pembicara memberikan contoh dengan cerita tentang seekor monyet yang sangat senang mendapatkan pisang, tetapi marah saat pisangnya diambil, meskipun sebelumnya tidak punya pisang. Hal ini mengilustrasikan bahwa seringkali kita tidak bersyukur atas apa yang kita miliki dan lebih fokus pada apa yang hilang.

Pembicara juga membagikan kisah Nabi Ayub yang tetap bersyukur meski menderita sakit bertahun-tahun, karena ia mengingat betapa banyak tahun ia hidup sehat dan bahagia. Kisah ini mengajarkan pentingnya fokus pada syukur daripada ekspektasi. Dalam situasi pandemi COVID-19, pembicara mengajak untuk mengingat berapa lama kita sehat dan bahagia sebelum pandemi, dan tidak hanya fokus pada kesulitan saat ini.

Untuk membantu audiens mengaplikasikan konsep ini, pembicara memberikan latihan menulis dua kolom: satu untuk ekspektasi atau hal-hal yang hilang, dan satu lagi untuk apresiasi atau hal-hal yang kita syukuri. Audiens diminta menuliskan segala hal yang hilang seperti uang, waktu, dan pekerjaan di kolom pertama, lalu menuliskan hal-hal yang mereka syukuri seperti waktu yang pernah dimiliki, kebahagiaan, kesehatan, dan keluarga di kolom kedua.

Pembicara menekankan bahwa kebahagiaan adalah hasil dari fokus pada apresiasi daripada ekspektasi. Ia mengajarkan bahwa kebahagiaan dan sukses adalah permainan pikiran, di mana kita harus bisa mengalihkan fokus dari hal-hal yang hilang ke hal-hal yang kita miliki dan syukuri. Bahkan hal-hal sederhana seperti kemampuan mengangkat tangan atau berjalan bisa menjadi sumber kebahagiaan jika kita fokus pada apresiasi.

Pembicara menutup dengan ajakan untuk terus mengikuti program SQ dig World dan mengingatkan pentingnya ketenangan dan fokus pada apresiasi untuk meraih kemenangan. Melalui latihan dan fokus yang tepat, kita dapat mencapai kondisi mental yang terbaik untuk merespon tantangan hidup dengan positif dan penuh syukur.

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Meningkatkan Kinerja Para Juara
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] oke Sekarang Anda buka workbook anda sudah Nah kemudian tolong tulis apa yang anda inginkan oke silakan saya tunggu apa saja lihat di situ sudah ada kolom-kolomnya tulis semuanya oke apa saja yang muncul di kepala anda yang ada di hati anda Tuliskan nah berikutnya sekarang apa yang sudah anda Tuliskan masukkan di ESQ Matrix ada tujuh tangga di situ oke sudah anda lihat and Tuliskan di situ yang paling bawah kepastian Nah berarti anda ingin punya uang anda ingin punya rumah Anda ingin punya mobil anda ingin punya tabungan tulis di yang paling bawah bagus oke Kalau kosong ya tulis aja kosong oke yang kedua tantangan Oke sudah Nah tulis di situ Kalau anda Saya ingin olahraga Saya ingin jalan-jalan ya Atau mungkin anda ingin pertandingan tulis Kalau kosong ya kosongkan oke bagus sekarang tanggaal yang ketiga bisa lihat nah di situ Anda ingin eksistensi tulis katakan Saya ingin punya jabatan Saya ingin punya rumah besar Saya ingin punya mobil bagus saya ingin punya pangkat Saya ingin naik posisi atau anda ingin ee dihormati atau ingin punya e tas tangan yang bagus atau jam tangan yang bagus apa saja yang pokoknya anda ingin tampil bed l Gitu tulis oke Atau anda ingin punya motor besar gitu kan boleh tulis punya mobil yang beda tulis mobil antik tulis oke Sudah ya eksistensi itu nah sekarang kita masuk ke tangga keempat di situ ada relasi dan cinta Oke kalau anda bicara tentang Saya ingin bersama keluarga ingin berkumpul bersama istri bersama dengan suami ingin melindungi anak dan keluarga menjaga hubungan Bersama saudara tulis di tangga relasi oke itu tangga keempat Tuliskan Kalau kosong ya tulis aja sudah oke sekarang tanggal kelima anda ingin berkembang ah Saya ingin naik pangkat bisnis Saya ingin semakin maju toko Saya ingin bertambah kemudian pangkatnya juga ingin terus semakin tinggi apa saja yang pokoknya anda ingin berkembanglah gitu usahanya semakin baik oke tulis Kalau kosong ya kosongkan nah terakhir ada yang nomor en anda ingin berkontribusi Oke Tuliskan di situ kalau memang ada di situ saya ingin menolong saya ingin berbagi Saya ingin menolong orang-orang miskin dan seterusnya Tuliskan kalau ada Kalau kosong tidak apa-apa oke silakan tulis oke sekarang Coba lihat semuanya workbook-nya silakan dilihat silakan dibaca mana yang kosong mana yang isi apa yang sudah anda tulis itu adalah enam kebutuhan dasar manusia yang paling bawah adalah kepastian Oke uang kemudian rumah dan sebagainya oke hilang tidak hari ini uang Anda kemudian Penghasilan anda akibat dari virus Corona bisa dipertahankan tidak nah sekarang yang kedua anda ingin jalan-jalan bisa tidak bisa atau mungkin lari maraton tidak bisa Oke tanggal S ternyata juga hilang hari ini tanggal kedua juga hilang akibat dari Corona oke sekarang yang ketiga eksistensi Apakah anda bisa punya eksistensi ketika Katakanlah tiba-tiba Anda batuk saja bersin banyak orang takut sama anda Padahal anda punya pangkat punya jabatan tiba-tiba orang jangan-jangan anda kena eh covid-19 artinya Anda kehilangan eksistensi oke sekarang berikutnya tangga yang keempat relasi jangankan dengan orang lain untuk bersalaman kemudian berpelukan seperti biasa kalau ESQ itu salam semut sama saudara saja juga sudah jaga jarak lihat hilang relasi Kemudian Anda ingin tumbuh berkembang jangankan mau naik omsetnya jangan mau naik jabatannya bisnisnya malah turun tidak berkembang Katakanlah anda ingin memberi kontribusi ingin membantu orang di pinggir jalan kemudian ingin menolong mau ketemu orang saja Anda mau memberi dia baju dia tidak mau lagi terima jangan jangan Bajunya sudah kena Corona lihat artinya level 1 2 3 4 5 6 tiba-tiba hari ini seperti tiada berarti coba lihat lagi workbook Anda oke sekarang yang ketujuh Anda lihat kosong Ca ada tulis apa harusnya di sana bagus pikirkan Iqra Oke bacalah Sadari apa yang tidak Anda pahami dan selama ini tidak Anda sadari di tengah kungkungan Corona covid-19 atau Lockdown atau semi Lockdown apa yang masih ada tersisa ya di nomor tuuh tujuan tertinggi manusia siapa saya di mana saya dan mau ke mana Saya di nomor tuuh itu tulis tujuan tertinggi apa untuk apa lahir di muka bumi Untuk apa kita ada di sini di situlah kita paham tujuan tertinggi kita sebagai hamba Allah sebagai hamba yang diciptakan yaitu kesadaran tentang arti kehidupan makna untuk mengabdi kepadanya dengan cara seperti itu hari ini Anda paham Bahwa kebutuhan anda di nomor 1 2 3 4 5 6 tiba-tiba sirna dengan covid-19 Jadi apa yang tersisa apa yang bisa Bertahan Kecuali nomor 7 yaitu itu tujuan tertinggi manusia Inilah yang harus kita dapatkan yang membuat hidup kita penuh arti yang membuat kita penuh makna di sini Kita sadar bahwa 1 2 3 sampai dengan nomor 6 adalah urusan dunia tetapi yang nomor tu adalah urusan spiritualitas kalau kita sudah paham di nomor tu bahwa hidup kita untuk memberi arti dan memberi manfaat maka Corona yang menghantui tidak akan membuat kita takut mengapa karena ibarat tsunami ibarat Topan badai ibarat gelombang dia hanya meruntuhkan nomor 1 2 3 4 5 6 tapi nomor 7 Abadi dengan nomor 7 ini anda temukan maka justru keberuntungan ketika fenomena Corona karena anda berjernih berpikir untuk menemukan tujuan hakikat tertinggi kehidupan temukan itu kalau sudah anda temukan baru anda turun lagi dari atas ke bawah Dari misi tertinggi pengabdian kepada Ilahi turun untuk memberikan kontribusi kepada sesama kemudian turun lagi ke bawah maka di situ Anda akan tumbuh berkembang turun lagi maka anda akan membangun relasi membangun keluarga membangun masyarakat turun lagi tidak perlu selfie maka anda akan memiliki sistiun lagi segala tantangan seperti Corona yang terjadi Anda terima dan Insyaallah kepastian Yaitu anda punya uang anda merasa aman dan anda tenang itu Anda akan dapatkan jadi Apa kesimpulannya mana yang bisa dipertahankan dan mana yang bisa hilang 1 2 3 4 5 6 lihat di workbook Semua Hilang kecuali yang ketu misi tertinggi kehidupan kita Apabila Anda selama ini berangkat dari bawah ke atas maka yang dari bawah sudah habis kita akan ganti jelit baru kehidupan di pertemuan ESQ digw bersama dengan saya ini kita berangkat dari atas dari misi tertinggi kehidupan dan setelah selesai ini kita akan turun maka dengan cara itu anda merasa aman di tujuan ketujuh pengabdian kepada Ilahi maka dengan menemukan poin ketujuh ini di atas anda akan merasa tenang Mengapa karena tidak pernah tergoyah kan meskipun covid-19 melanda anda dan dengan nomor tujuh misi tertinggi yaitu panggilan Ilahi serta misi tertinggi tujuan yang paling mulia maka anda tidak akan tergoyahkan karena yang nomor 1 2 3 456 hanyalah alat kehidupan kepastian hanyalah cara keluarga hanyalah alat dan kemudian kontribusi eksistensi Semuanya hanyalah alat demi pengabdian kepada Ilahi maka anda akan lahir kembali untuk mendapatkan hal baru hanya berbeda nilai Bukan semata untuk uang Bukan semata untuk eksistensi tapi pengabdian kepada Ilahi ikuti terus bersama saya perjalanan ini dan terus berbagi kepada Sama ajak orang sebanyak mungkin supaya mereka Paham dan akhirnya hal berikutnya akan datang sendiri yaitu anda tenang anda menang [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Kunci Rahasia Mencapai Hakikat Kebahagiaan Tertinggi Kehidupan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh alhamdulillah anda ikut terus bersama dengan saya di sqw di mana anda akan tenang anda Nah sekarang kunci berhasil saya katakan bahwa 100% di tangan Anda maksud saya adalah 100% Anda bertanggung jawab atas respon diri Anda sedangkan event Corona tidak bisa kita tolak tapi respon anda anda menentukan dan kemudian outcome atau pilihan di depan Anda yang menentukan nah anda sudah belajar bagaimana mengendalikan kendaraan jangka pendek dan jangka panjang untuk jangka pendek anda sudah belajar 3% yaitu gerak kata fokus anda menggerakkan tubuh anda merubah emosi Anda Anda fokuskan kepada hal-hal yang positif dan tujuan yang anda inginkan bukan apa yang tidak anda inginkan kemudian kata-kata positif senantiasa anda ucapkan itu akan membuat anda pandai mengendalikan mobil anda tahu rem tahu gas dan itu Anda tidak akan frustrasi lagi dan anda akan tenang secara jangka pendek dan untuk tenang jangka panjang maka kita harus tahu petanya dan peta anda sudah tentukan di mana ada tujuh tujuan yang telah anda pilih dan anda telah menentukan yang ketujuh yaitu kehidupan misi yang tertinggi pengabdian kepada Allah kepada Tuhan nah Berikutnya saya akan masuk lagi di sesi ini kunci yang lebih penting lagi yang membuat anda merasa tenang merasa aman dan Insyaallah juga dapat uang ada pepatah yang sangat penting yang membuat anda tenang dan membuat anda menang kata-katanya adalah lakukan apa yang kamu bisa dan niscaya Tuhan akan lakukan apa yang kamu tidak bisa lakukan apa yang kamu tahu niscaya Allah lakukan apa yang kamu tidak tahu oke sekarang saya ingin Anda masuk ke dalam kesadaran kesadaran Yang Terdalam tetapi ini hanya bisa dilakukan ketika Anda di kamar seorang diri atau memisahkan anda jangan lakukan di restoran depan umum atau mungkin di tengah jalan tapi anda lakukan seorang diri modul ini adalah modul pendalaman modul terjun ke dalam hati karena itu anda tidak bisa lakukan tempat yang biasa tetapi anda harus menendiri bagaimana kalau siap kita akan mulai caranya adalah dengan memindahkan channel di gelombang otak pertama gelombang beta gelombang beta adalah gelombang 14 sampai 21 seperti saat ini anda berpikir Anda kemudian fokus Kemudian Anda memikirkan hal-hal yang membuat ee logika berpikir biasa nah Apabila Anda masuk di gelombang alfa itu adalah 7 Hingga 14 di mana gelombangnya lambat pikiran anda tenang pikiran anda sangat rileks di pikiran tersebutlah kisah dari Isac Newton di bawah pohon apel yang sejuk kemudian pohon apel jatuh dan dia menemukan ilmu gravitasi dan kemudian juga eh teknik yang dilakukan oleh arsimides di dalam batap yang sejuk dan keluarlah teori arsimides artinya gelombang otak gelombang otak optimum untuk belajar saya ajak Anda masuk sana sedangkan sekarang anda mendengarkan adalah Anda gelombang apa tadi Beta Anda gelombang berpikir normal yaitu 14 hingga 21 Tetapi kalau anda panik Anda bingung akibat Corona covid-19 dan anda juga terkena social distance tidak bisa bekerja Uang belanja habis maka saat itu gelombang otak menjadiel Gombang GAM di atas 21 ke atas di mana Anda bingung Anda ketakutan nah target kita tenang adalah ketika gelombang Anda alpa 7 Hingga 14 nah anda akan masuk ke sana Siap Oke kita akan selaraskan jantung anda dengan pikiran anda Oke saya akan minta anda lakukan ini ya seorang diri tidak bersamaan orang lain dan Anda harus fokus dan Anda harus rasakan ini anda Ikuti saya caranya adalah saya akan seperti biasa saya minta Anda Tarik nafas dalam hitungan 5 tarik 20 tahan 10 lepas oke nah ketika lakukan itu maka secara tidak sadar gelombang otak anda akan berada pada gelombang rileks ya Kemudian Anda Ikuti saya siap semuanya 1 2 3 tarik napas tarik bagus tahan ituung sampai 20 kemudian lepas bagus oke Anda boleh tutup mata tar tahan tahan lepas perlahan sekali lagi begitu hitungan Tiga anda berada pada posisi aman posisi tenang posisi paling rileks posisi terbaik yang anda suka siap s 2 3 tarik bagus lepas tutup mata rasakan Anda aman rasakan Anda nyaman rasakan anda tenang oke sekarang dada andaakkan di jantung Anda Anda rasakan Anda dengarkan jantung anda dan anda boleh lihat bentuk jantung Anda yang sedang berdenyut yang berwarna kemerahan Anda dengarkan jantung Anda yang berdetak Anda rasakan detak itu 80 kali dalam 1 menit dengar rasakan lihat degdg degdg degdg rasakan rasakan sampai Anda rasakan 4.800 kali dalam 1 jam lihat rasakan dengar 12.000 dalam 1 hari 3.500 dalam 1 bulan 42 juta denyut dalam 1 tahun lihat rasakan dengarkan saya ingin bertanya kepada anda Siapa yang membuat jantung ini berdenyut Siapa yang membuat jantung ini bisa mengalirkan darah dalam tubuh lihat rasakan dengarkan itu bagus baik sekarang Dalam hitungan ketiga Anda akan melihat merasakan mendengar segala karunia yang telah Tuhan berikan rasakan tangan anda tubuh anda kaki Anda yang sehat hitungan tiga maka rasa itu akan masuk 1 2 3 Anda rasakan tangan anda kesehatan anda kaki Anda mata Anda siapa yang memberikan itu tolong jawab sudah ada anda syukuri itu siapa yang memberikan itu bagus sekarang anda akan melihat merasakan dan mendengar apa yang Tuhan berikan lihat orang yang anda cintai yang datang kepadamu yang tidak pernah anda minta Siapa orang itu lihat wajahnya semakin terang dan semakin jelas dengarkan suaranya semakin terang kiri kanan depan belakang rasakan rasakan kehadirannya sehingga Anda mampu merasakan bagus sekarang lanjutkan lagi kejadian-kejadian yang membuat anda selamat di perjalanan Yang tiba-tiba dibelokkan dan akhirnya selamat Siapa yang menyelamatkan itu bagus sekarang renungkan dan rasakan secara fisik Siapa yang memberikan itu Pernahkah anda sadari itu kemudian juga Anda lihat Bagaimana orang-orang yang anda cintai yang anda kasihi semua datang dan kemudian Anda lihat begitu banyak rezeki datang yang tidak pernah anda minta orang tua Anda yang tidak pernah anda minta yang mengasihi anda suami ist anak yang tidak pernah yang anda minta yang memberikan kasih sayang dan keceriaan di rumah Anda siapa yang memberikan itu baik sekarang pegang kali jant and hitan k and itu and dan anda mendengarkan S du t dengar lagi jantunggg 80 kali dalam semenit lihat warnanya berdenyut dengarkan suaranya semakin terang rasakan gelombangnya Siapa yang memberikan itu sekarang katakan Saya bersyukur kepada Allah sayaersyukur kepada Tuhan Yang denyut atas kehidupan yang diberikan orang-orang yang dicintai yang datang serta perlindungan dan petunjuk yang selama ini diberikan dengarkan ucapkan rasakan Anda aman hari ini anda tenang bersama dengan Tuhan bersama dengan Allah subhanahu wa taala anda akan jadi pemenang bersama dengan Allah jangan takut dan khawatir anda akan punya uang anda tidak sendiri you are not anda bersama dengan Allah subhanahu wa taala tanamkan itu tanamkan itu katakan katakan terima kasih Allah terima kasih atas apa yang kau berikan terima kasih Allah katakan terima kasih atas satu yang kita lupakan Terima kasih atas segalanyaulai hari ini engau akanal denganang kau dengan dia alam semesta Raya Allah subhanahu wa taala dalam hitungan t engau akan membuka mata tapi Ketika engkau membuka mata maka kesadaran ini akan hidup selamanya Selama jantung beryut setiap k engau merasakan jantung beryut engau akan merasakan kehadiran Allah merasakan kehadiran Tuhan setiap kali engkau mendengar dan merasakan serta melihat jant itu maka engkau tidak akanah perah lagi merasaendiriau akanangau akanang seb Allah untuk menolong dalam hitungan tiga engkau akan membuka mata dan engkau akan sadar bahwa engkau menjadi orang yang paling beruntung satu du t buka mata Oke Alhamdulillah selamat dan teruskan latihan ini Semoga apa yang Anda impikan anda tenang anda menang asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh [Musik]"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Menentukan Target Secara Efektif, Cepat dan Tepat
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh bagaimana sudah mulai dipraktikkan mudah-mudahan anda menjadi tenang menang inilah solusi yang diperlukan di saat tekanan akibat Corona dan covid seperti ini Oke saya akan cerita tentang anak saya sendiri yaitu Rima Yang lulusan S2 di jurusan arsitektur di Liverpool Inggris Rima saat itu sedang hamil dan hamil 8 bulan jadi ketika 8 bulan Rima harus lulus Master Bayangkan dan yang namanya untuk jadi Master di Liverpool Inggris itu bukan kaleng-kaleng benar-benar dia standar dunia dan kemudian bikin skripsi juga tentu dalam bahasa Inggris bayangkan Biasanya kalau sudah hamil banyak sekali orang yang putus sekolah tapi Rima justru berhasil saya tanya ke Rima dua hal Rima Bagaimana kamu bisa berhasil sehingga kamu bisa dapat nilai distinction distintion itu eh seperti magnakum laut lah di atas Cum laut yang terbaik Padahal di situ kompetitornya orang-orang dari Amerika orang Inggris berbagai belahan dunia tapi alhamdulillah dengan segala kerendahan hati Rima dapat distinction saya akhirnya mendapat jawaban rupanya baru tahu saya dia katakan bahwa sebelum Mulai kuliah Master diaambil itu blangko blankco untuk sertifikat atau ijazah dari S2 di arsitektur Liverpool kemudian di Liverpool University tersebut ditulis Rima diketik sendiri distinction dan kemudian disimpan Believe it or not dia benar-benar distinction Subhanallah Luar biasa banyak sekali anak-anak mahasiswa yang gagal menyelesaikan studinya akibat hamil Lalu saya tanya ke Bagaimana kamu bisa lulus padahal kamuang jawabannya mengjutkan mengatakan ini kesempatan terbaik karena Rim sedang hamil anak azlan dan apabila saya sungguhsungguh kata R Mak azlan akan belajar di tahap awal yaitu belajar terbaik dalam kandungan maka menyelesaikan studinya kemudianajibanesnya pun Alhamdulillah selesai tepat waktu dan saya hadir ketika wisuda apa yang Rima lakukan pertama Coba lihat jalan Rima Rima tidak pernah merudang kepala kalau dia berjalan pasti kepalanya tegak betul ya ketika jalan dia pasti gini meskipun perutnya hamil artinya dia benar-benar geraknya pun diatur posturnya diatur kata-katanya Rima bisa dan rima fokus berhasil itu yang pertama kemudian Rima mampu mengubah fokus dari ekspektasi harusnya dalam keadaan normal tidak hamil seperti halnya biasa orang-orang sedang menyelesaikan studi tapi justru mampu mengubah fokusnya dari ekspektasi menjadi apresiasi dari eksektasi dalam keadaan normal dan biasa tapi justru mengapresiasi dalam keadaan hamil dia mampufaatkan situasinya artinya Rima mampu mengubah respon ketika orang berpikir Oh sedang hamil sehingga tidak bisa kuliah justru Rima mengatakan ini hamil kesempatan yang terbaik Rima mengubah responnya untuk mendapatkan outcome untuk menjadi seorang Master di Liverpool University dan rima telah memiliki sebuah cita-cita atau outcome yang spesifik Nah sekarang bagaimana caranya supaya punya specific outcome ingat apa yang kita inginkan itulah yang akan menjadi kenyataan tetapi apa yang tidak kita inginkan ya tidak jadi kenyataan tekniknya adalah Rima melakukan apa yang disebut dengan outcome ciri outcome cita-cita Harapan itu harus Smart ya Apakah Smart s pertama spesifik jelas Rim clear menentukan bahwa dirinya spesifik dalam setahun dia harus menjadi seorang Master di Liverpool University dengan nilai disction itu pertama kemudian m Ya Smart miserable Rima menyelesaikan dalam Jang waktu setahun jadi benar-benar semuanya terukur dengan indeks prestasi di angka yang sudah disebutkan clear ya banyak sekali orang tidak jelas sebabnya kemudian Rima tahu bahwa ini achievable Rima membuat program-program yang membuat dia bisa menyelesaikan artinya semuanya itu dipecah oleh rima yang setahun itu dibuat diatur dan an bisa dicapai satu peratu eh ini ada pepatah yang bagus If want to pick the Flowers Don't pick the flowers but pick the brances kalau kita ingin memetik bunga jangan petik bunganya tapi raih tangkainya Inilah yang disebut achievable Rima memiliki alasan yang kuat dalam waktu 1 tahun yang disebut time Bound yaitu batas waktu dan relevan dia punya alasan yang sangat kuat mengatakan di Indonesia gedung-gedung tinggi tidak teratur energinya banyak bayar listrik contohnya katanya Menara 165 padahal itu listrik bisa diturunkan sampai dengan 50% apabila dengan desain arsitektur yang benar maka kita bisa menghemat triliunan di Indonesia dan tidak ada kampus jurusan arsitektur yang khusus sedemikian rupa atau disebut dengan sustainable arsitektur nah arsitektur seperti ini akan membuat Rima bisa menolong bangsa Indones supaya bisa menghemat uang dan Uangnya bisa dimanfaatkan untuk menolong orang-orang yang duafa dan rima memiliki alasan yang kuat untuk lulus sebagai seorang arsitek di bidang sustainable atau arsitektur yang alami yang mempergunakan nilai-nilai bukan hanya estetika tapi alamiah sehingga efisien dari energi artinya Rima mampu mengatur secara Smart apa smart S spesifik jelas m miserable bisa diukur a a achievable bisa dikejar R relevan punya alasan yang kuat dan t time Bound yaitu punya waktu oke sekarang itu cerita Rima Nah sekarang saya ingin berbagi kepada Anda supaya berhasil Dan saya selalu berhasil mengajarkan ini dengan segala kerendahan hati atas izin Allah Rima itu punya eh suami namanya Reza Dia adalah mahasiswa saya di SQ Business School dia tiba-tiba datang kepada saya Dia anak beasiswa dari Aceh kemudian datang melamar kepada saya izinkan saya ingin nikah dengan anak bapak Rima kaget saya tanya Memangnya kamu sudah lulus Belum Loh kok berani nanti kamu ngasih makan apa Saya tanya ke Reza Reza bilang saya akan pergi ke Inggris dan saya akan dapat Master dan di situ saya dapat beasiswa Oh bagus sekali bagus kalau gitu bisa saya terima kemudian saya tanya Memangnya kamu sudah dapat visa belum sudah diterima belum Masyaallah saya tanya lagi Loh kenapa kamu kok berani Saya yakin itu kan pak Ari yang ngajarin akhirnya baik kalau begitu di rumah saat itu sebelum saya mau menerima lamarannya saya lakukan program ini ya Saya minta nanti anda lakukan maka saya minta dia untuk menuliskan cita-citanya menuliskan dengan jelas seluruh cita-citanya outcome-nya apa secara spesifik Saya minta Reza Tuliskan dan kemudian dia visualisasikan dia bayangkan semuanya clear jadi specific miserable achievable relevant time Bound itu semua dibuat dituliskan setelah itu baru dia Saya minta untuk Melangkah dengan dalam keadaan gelombang otak 7 ya atau sampai dengan 14 Alfa kemudian dia melangkah tiga langkah Saya minta Dia setiap 4 bulan 4 bulan 4 bulan Kemudian saya minta dia melihat rasa aka dengarkan dan sampai di ujung sana setelah sampai di ujung sana kemudian dia mundur lagi setiap 4 bulan set itu dia buka mata dengan air mata berurai dia mengatakan saya akan berhasil dan Karang kamu juga akan berhasil Dan saya terima dia sebagai besan saya modalnya ilmu ini dan akhirnya dia melamar saat itu juga belum diterima hari H ketika acara pesta pernikahan di mana tamu sudah datang baru dia katakan kepada saya Pak Hari Alhamdulillah sudah dapat visa dan saya diterima di Inggris baru Besoknya berangkat ilmu ini yang saya ingin sampaikan kepada anda siap ada mauju coba baik di sesi Berikut saya akan ajak anda untuk melakukan apa yang saya ajarkan kepada Reza anak menantu saya namun anda harus ikuti itu dan lakukannya jelas seorang diri itu yang saya lakukan ketika Reza lakukan anda tidak bisa lakukan di pasar anda tidak bisa lakukan di jalan tidak bisa lakukan restoran lakukan sendiri dan anda Ikuti saya jadi ini private teaching antara saya dengan Anda supaya Anda berhasil dan Insyaallah karena ini juga pernah saya pakai untuk membangun Menar 165 25 lantai membangun SQ Business School perguruan tinggi yang luar biasa pakai ilmu ini dan saya akan berikan nanti setelah ini Oke ikuti terus SQ digw saya tenang Saya menang fore"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Teknik Visualisasi dan Afirmasi Teruji Dalam Mencapai Mimpi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "[Musik] pagi oke sekarang saya akan memberikan sesi penutup sesi terakhir agar anda tenang anda menang Anda ikuti betul dengan sungguh-sungguh saya pernah lakukan hal ini bukan hanya Reza tetapi juga saya jadi sekitar 25 tahun yang lalu saya pergunakan metode ini saat itu saya seorang dosen di pasar Kute di lantai du di mana sampai hari ini togo saya juga kosong enggak ada yang ngisi saking tidak strategis tempat itu di bawahnya pedagang eceran kalau pagi atau malam itu orang-orang berbagai ee pedagang-pedagang kaki l di bawah sana khususnya malam dan juga pagi-pagi subuh orang jualan sayur jualan ayam dan seterusnya pokoknya sangat sangat ee kumuh saat itu lalu dalam sepersekian detik saat itu di atas saya tiba-tiba seng masuk dalam pikiran saya tiba-tiba terbayang saya akan punya kantor di mana kaca kiri kanannya karyawannya ganteng-ganteng dan cantik-cantik dan saya akan punya gedung yang sangat sangat baik l kemudian tek saya buka mata saya di pasar Kute bersama dengan pedagang-pedagang pasar Believe it or not berapa tahun kemudian Menara 165 jadi dan alhamdulillah karyawan-karyawan saya memang ganteng-ganteng dan cantik Cantik katanya gitu nah apa yang saya Gambarkan persis seperti yang saya lihat di pasar Kute yaitu Kalau Anda naik ke lantai 24 anda akan ketemu lorong kiri kanannya kaca persis seperti itu dan di dalamnya orang-orang nya awet muda cantik-cantik Nah sekarang Konsep ini saya akan ajarkan kepada anda dan sering saya uji cobakan dan Alhamdulillah luar biasa termasuk ketika saya jadi Samurai saya dapat eh medali perunggu kejuaraan dunia di Yokohama Ketika saya jadi atlet karate meraih medali perak di Pon 12 semua pakai ilmu Ini mau coba Oke kalau anda mau anda tidak lakukan di tempat umum kita berdua dengan Anda siap ya oke sekarang kita mulai tolong anda buka workbook Anda yang sudah ada download itu tolong anda Tuliskan apa yang anda inginkan dan kemudian Anda harus miserable bisa terukur Rp100 juta berapa lama Anda lakukan kemudian Bagaimana anda mencapainya Oke Anda sudah tuliskan itu Anda Har relevan punya alasan kuat Misalnya Anda ingin menolong orang tua atau menghajikan ibu dan ayah atau juga anda sendiri Haji atau ingin punya uang tabungan Oke tapi harus dibatasi waktunya setahun atau du tahun ada tuentukan Oke sudah siap semua sudah tulis dulu saya tunggu baik Nah kalau sudah anda tulis sekarang kuncinya adalah anda akan saya ajak untuk melakukan asualing apa itu asualing afirmasi visualisasi feeling artinya anda afirmasi bahwa saya bisa anda feeling seolah anda sudah mendapatkan seperti saya membangun Menara 15 dan dimulai di pasar Kute itu dan menjadi kenyataan seperti Reza yang melihat kampusnya di Liverpool Itu semua adalah memiliki tiga pendekatan yaitu mampu afirmasi bahwa saya yakin berhasil dan dimasukkan ke dalam alam bawah sadar lalu visualisasi seolah dia sudah melihat dan merasakan dan bahkan mendengar dan linknya masuk dan itu yang menjadi kenyataan Oke siap melakukannya Anda berdua dengan saya hari ini saya akan minta lakukan hal ini pertama saya minta Anda berdiri di sini oke S saya Anda berdiri Kemudian Anda melihat di depan Anda di sini ada sebuah layar ya dan kemudian nanti saya akan meminta Anda menggambarkan layar harapan Anda layar impian anda katakan misalnya nya Anda dapat Rp100 juta Lalu Anda menghajikan ayah ibu atau umrah atau membelikan rumah atau apa sajalah pokoknya apa yang anda inginkan lah di sini punya uang Gambarkan Anda lihat Anda rasaan dengar sudah saya akan meminta Anda berjalan dua langkah pertama di tempat asal hari ini Oke Kemudian Anda akan melangkah satu"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Pengaplikasian Teknik Visualisasi dan Afirmasi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Saya akan meminta Anda berjalan dua langkah pertama di tempat asal hari ini Oke Kemudian Anda akan melangkah satu langkah Di mana Di situ Katakanlah 6 bulan Terserah Kalau anda mau bikin setahun juga boleh ya kemudian setelah itu Anda akan masuk ke depan melangkah kedua ya siap untuk nanti masuk ke dalam di mana anda akan masuk ke dalam apa yang Anda impikan baik sekarang sudah siap oke anda sudah menulis apa yang Anda impikan Anda harus merasakan dan Anda harus melihat dan mendengar Oke seperti biasa gelombang otak anda akan saya pindahkan dalam hitungan Tiga anda akan berada di tempat yang paling aman yang paling nyaman yang paling Anda sukai bisa sudah tahu tempatnya bagus oke dalam hitungan tiga Anda akan pindah ke tempat itu satu bagus tarik napas tahan lepas dua tarik napas lagi Oke tiga pindah Oke tenang aman nyaman di tempat yang anda suka Anda lihat apa yang Anda lihat foto jadi video terang warna yang anda suka Munculkan lebih jelas lagi bagus kemudian dengar suara-suaranya yang anda suka suara-suara yang Anda sangat kenal di kiri kanan Anda suara itu bagus Anda rasakan mungkin udara sejuknya mungkin suasana yang Anda rasakan di situ rasakan yang bisa Anda rasakan bagus lihat yang bisa anda lihat dengar yang bisa dengarkan bagus Nah di depan anda anda melihat Sebuah layar ya Sebuah layar di depan layar itu muncul diri anda yang seperti anda inginkan bagus Anda lihat gambar itu lihat Bagaimana anda inginkan Anda dengarkan suara-suara di layar itu dan Anda rasakan suasana kemenangan anda sudah meraih apa yang Anda Tuliskan itu bagus lihat lagi lebih terang lagi lebih jelas lagi dengar lagi suaranya lebih terang lagi lebih jelas lagi rasakan bagus baik sekarang siap-siap untuk melangkah Oke dalam hitungan Anda melangkah di 6 bulan ke depan atau mungkin setahun ke depan terserah yang Anda memilih dalam hitungan tig anda akan sudah berada di langkah yang kedua anda akan lakukan apa yang harus anda lakukan kerjakan apa yang harus sudah anda kerjakan sudah tergambar Apa yang anda lakukan Oke siap satu Anda lihat dua Anda dengar tiga rasakan pindah bagus bagus kerjakan yang apa di kerjakan kerjakan Siapa yang ada hubungi bagus dengarkan suara-suara di situ oke rasakan Oke kerjakan sampai selesai perjalanan Di pertengahan jalan oke bagus bagus bagus lakukan Siapa yang anda lihat Oke siapa yang dengar suara seperti apa gerakkan tangannya oke sekarang dalam hitungan anda akan melangkah lagi persis Anda Pindah di depan layar jangan masuk dulu dalam hitungan Tiga anda pindah 1 2 3 oke bagus good yang terakhir apa yang harilakukan siapa yang harus anda hubungi lihat siapa yang orang-orang yang harus ada tolong supaya dia menjadi tenang supaya dia menang oke lihat wajahnya satu persatu Munculkan bagus kemudian satu persatu dengarkan kata-katanya yang pernah minta tolong kemudian rasakan perasaannya dan Anda juga bisa merasakan bagus apa anda lakukan di situ lakukan oke bagus oke selesai sekarang oke sekarang satu langkah ke depan lagi Anda akan melihat Sebuah layar dan di dalam situ Anda sudah mencapai impian jangan dulu lompat ke dalam hal yang lucu Saya minta lakukan ini penting ini bukan main-main tapi anda pindah ke dimensi program otak supaya Anda bisa mendapatkannya Oke dalam hitungan tig nanti anda akan masuk ke dalam sana dan anda peluk diri anda dan anda rasakan keberhasilan dan kemenangan Oke tarik napas bagus tahan bagus lepas dalam hitungan tiga Anda masuk siap satu Lihat gambar itu dua rasakan dengarkan dan tiga Anda masuk ke dalam diri anda peluk diri Anda 1 2 3 masuk bagus Anda peluk oke bagus dengarkan suara siapa di situ yang mengucapkan terima kasih Anda berhasil Siapa yang anda lihat di situ oke bagus suara apa yang and dengarkan Oke Anda peluk itu bagus good good rasakan Oke Bagaimana rasa kemandangan itu bagaimana rasanya bagaimana rasa kepandangan itu oke tanam itu pegang itu baik-baik kemenangan tersebut Anda lihat Anda rasakan oke sekarang sudah cukup Sekarang Anda harus balik lagi ke alam nyata dalam hitungan Tiga anda terpaksa harus melangkah mundur ke belakang lagi dalam keadaan Berdiri dalam hitungan Tiga anda akan melangkah dengan kaki kanan terlebih dahulu ke belakang mundur Sekarang Anda harus tinggalkan itu Tapi sebelum anda tinggalkan Anda ikat badan anda dengan karet karet tali karet yang kuat dengan impian Anda oke Ambil tali itu ikat bagus ikat yang kuat Oke Supaya tersambung dengan impian itu yang saya lakukan dulu hitungan tiga Anda melangkah 1 2 3 melangkah mundur bagus oke sekarang periksa apa yang Anda sudah lakukan di situ apa yang belum apa yang belum lakukan bagus perbaiki lagi bagus sekarang anda akan melangkah lagi yang terakhir ke langkah di mana anda berdiri saat ini good good dalam hitungan Tiga anda melangkah ke hari ini satu 2 3 melangkah mundur bagus oke lihat dengar rasakan anda sudah kembali lagi di bersama dengan saya Ari Ginanjar di dalam program ESQ digwor Oke dalam hitungan 3 anda akan m Bua mata namun sebelum buka mata impian anda sudah masuk ke dalam jiwa Anda oke siap anda akan tepuk bahu kiri anda ucapkan saya tenang ucapkan saya tenang bagus saya menang bagus ucapkan dalam hitungan Tiga anda akan buka mata tetapi impian itu menjadi kenyataan dan anda akan wujudkan Oke dalam hitungan tig anda akan kembali membuka mata anda dan anda akan memiliki impian anda tertanam dengan penuh keyakinan anda sudah melihat sebelum anda mencapainya dalam hitungan Tiga anda buka mata satu lihat matahari bersinar terang masuk ke rongga mata Anda dua udara segar masuk masuk ke dalam parupu tiga buka mata bagus oke ucapkan sekarang yang kuat ucapkan saya tenang ucapkan saya tenang ucapkan lagi saya menang luar biasa Semoga Allah meridai dan merahmati sekarang angkat kedua tangannya Anda berdoa menurut agama keperc masing-masing supaya impian menjadi kenyataan Selamat ya Anda sudah melalui perjalanan dengan saya terus bersama sama saya jangan lupa Anda ajak teman anda adik anda kakak anda Kalau anda merasa bahwa ini penting anda Pastikan mereka bergabung di sini sehingga mereka pun bisa mendapatkan pengalaman rahasia untuk menjadi 5% sukses dan terhindar dari 9% kegagalan Alhamdulillah kita akan lanjutkan sesi berikutnya pagi saya tenang Saya menang foreign"

judul kursus: Outstanding Mentality 1
nama institusi: ESQ
chapter: Final quiz
lesson: Final quiz
transkripsi: 1. Cara Tenang Menghadapi Tantangan:
Kunci sukses adalah ketenangan dan kemenangan (Tenang Menang).
Rumus sukses: Event (kejadian) + Respon (tindakan & pikiran) = Outcome (hasil).
Kita tidak bisa mengontrol event, tapi kita bisa mengontrol respon untuk mendapatkan outcome yang diinginkan.
Menghadapi COVID-19, respon positif adalah kunci agar tetap tenang dan menang.
Ubah respon negatif (takut, panik) menjadi positif (optimis, semangat).
2. Rahasia Penting Positif Thinking:
Respon menentukan hasil akhir, meskipun dihadapkan pada kejadian yang sama.
Contoh: dua anak dengan ayah pemabuk, satu jadi dokter, satu mengikuti jejak ayahnya.
Respon positif (memaafkan) membawa hasil lebih baik daripada respon negatif (marah).
Terapkan dalam menghadapi COVID-19: jangan fokus pada masalah, tapi pada solusi dan peluang.
Kita bertanggung jawab 100% terhadap respon kita sendiri.
3. Pengaruh Gerak Tubuh Membangun Pikiran Positif & Emosi yang Tangguh:
Gerak tubuh (motion) melahirkan perasaan (emotion).
Mengubah postur tubuh dapat mengubah respon dan emosi dengan cepat.
Contoh: postur tegap & semangat ala tentara, atlet, atau tokoh inspiratif.
Ketika dilanda masalah, ubah postur tubuh menjadi lebih bersemangat dan positif.
Praktikkan "Sumo Pose" & "Karate Pose" untuk membangun emosi positif.
4. Kekuatan Kata Pada Mental Juara:
Kata-kata memengaruhi persepsi dan kepercayaan diri.
Kata-kata positif membangun semangat dan pikiran positif, begitupun sebaliknya.
Kata-kata yang tertanam di alam bawah sadar akan muncul saat kondisi tertekan.
Tanamkan afirmasi positif secara terus menerus untuk membangun mental juara.
Contoh: â€œSaya bisa, saya mampu, saya berhasil, saya tenang, saya menangâ€.
5. Kekuatan Fokus Pikiran Membangun Kekuatan Mentalitas:
Pikiran kita ibarat Spotify: terdapat "playlist" positif & negatif. Pilih yang positif!
50% diri kita adalah fitrah, 50% lainnya tercipta dari apa yang dilihat, didengar, dan dirasakan.
Akses memori positif & "putar" saat menghadapi tantangan, seperti saat meraih prestasi.
Fokus pada tujuan yang ingin dicapai, bukan pada hambatan.
Teknik "AGA": Akses memori positif, Gandakan energinya, Angker (tanamkan) di pikiran.
6. Rahasia Meraih Impian:
Kunci kebahagiaan: fokus pada apresiasi (apa yang dimiliki) bukan ekspektasi (keinginan).
Bersyukur atas apa yang telah didapatkan, jangan mengeluh atas apa yang belum tercapai.
Contoh: bersyukur atas kesehatan, keluarga, dan rezeki yang selama ini dinikmati.
Alihkan fokus dari keterbatasan akibat COVID-19 kepada hal-hal positif yang dimiliki.
Ketenangan dan rasa syukur akan membawa pada kemenangan.
7. Meningkatkan Kinerja Para Juara:
6 kebutuhan dasar manusia:
Kepastian: Rasa aman, finansial stabil.
Tantangan: Adanya stimulasi & tujuan hidup.
Eksistensi: Diakui, dihargai, & dihormati.
Relasi: Hubungan interpersonal yang baik.
Bertumbuh & Berkembang: Peningkatan kualitas diri.
Kontribusi: Bermanfaat bagi sesama.
COVID-19 dapat menggoyahkan 6 kebutuhan dasar tersebut, kecuali tujuan tertinggi hidup (7).
Temukan tujuan hidup sebagai pondasi kuat agar tidak mudah goyah.
Berangkat dari tujuan hidup, menolong sesama, hingga pada akhirnya mencapai kepastian & ketenangan.
8. Teknik Visualisasi & Afirmasi Teruji Dalam Mencapai Mimpi:
Menentukan target secara SMART: Spesifik, Measurable, Achievable, Relevant, Time-Bound.
Teknik visualisasi dan afirmasi membantu mewujudkan mimpi:
Afirmasi: Ucapkan tujuan dengan yakin.
Visualisasi: Bayangkan sudah mencapai tujuan secara detail.
Feeling: Rasakan emosi saat tujuan tercapai.
Lakukan teknik visualisasi dan afirmasi secara rutin dengan fokus dan keyakinan.
Seluruh video ini mengajarkan pentingnya membangun mental juara dengan fokus pada respon positif, fokus pada apresiasi, menemukan tujuan hidup, serta menerapkan teknik visualisasi dan afirmasi. Semua dilakukan dengan satu tujuan: menciptakan hidup yang tenang dan menang.

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Sukses Membangun Disiplin
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Selamat bergabung kembali di dalam outstanding mentality 3 Terima kasih karena Anda telah Sudi bersama dengan saya di dalam Modul yang pertama dan yang kedua mudah-mudahan bermanfaat dan membuat anda memiliki mental juara sering sekali kita mendengar kata-kata mutiara di mana-mana banyak sekali orang mengucapkannya tetapi tidak ada perubahan atas apa yang diucapkan misalnya ada orang yang mengatakan bahwa Vision lead us into action Wah gagah sekali ya visi akan mengubah orang dari impian menjadi tindakan Wah sounds good ya kemudian banyak lagi yang kedua orang mengatakan bahwa kalau kita gagal merencanakan kita merencanakan untuk gagal Wah semuanya tepuk tangan tetapi dalam kesehariannya tidak ada perubahan dalam hidupnya pun tidak ada perubahan apa masalahnya satu kata saja yang Anda harus pahami habit ya kebiasaan itah kunci yang harus dipahami saya juga mencoba mempraktikkan hal ini Katakanlah saya pribadi dari era kegelapan 20 tahun yang lalu saya berubah ke dalam era pencerahan kuncinya bukan hanya teori bukan hanya menghafal kata-kata tetapi satu kata Anda harus memiliki habit atau kebiasaan ada satu kebiasaan yang saya lakukan saat itu saya selalu melakukan perubahan yang selama ini tidak pernah saya lakukan dulu 20 tahun yang lalu saya selalu bangun kesiangan kemudian saya malas olahraga Saya malas baca al-qur'an lalu apa yang saya lakukan Saya memaksakan diri saya di awal sebelum ESQ saya luncurkan Saya bangun setiap malam itu jam . 30 kemudian saya qiamulail secara rutin lalu saya zikir Asmaul Husna bayangkan 99 asma itu satu persatu setelah itu baru saya menulis buku dan kemudian saya mulai membaca buku dan mulailah saya merencana pekerjaan dan itu saya lakukan setiap hari setiap hari terus saya lakukan hasilnya Anda bisa melihat sendiri Ini semua yang saya dapatkan hari ini karena habit saya yang saya buat setiap hari nampaknya sederhana ya memang betul karena sesungguhnya sukses itu 1% inspirasi 99% adalah keringat nah 99% keringat itulah yang disebut dengan kebiasaan saya punya tim lebih kurang 350 karyawan di 12 perusahaan Bagaimana caranya untuk mengubah mereka tentu saja kunci yang paling sederhana adalah membuat mereka senantiasa punya perencanaan itu yang saya mau Tetapi kalau saya hanya ucapkan kamu harus membuat perencanaan kamu harus membuat planning tak ada gunanya yang saya lakukan adalah saya memaksa mereka untuk melakukan apa yang saya namakan RKH rencana kerja harian itu seperti pemberontakan yang dilakukan karena biasanya mereka masuk kantor ya masuk kantor tetapi tidak ada rencana kerja harian apa yang saya temukan mereka hanya bekerja saja tetapi tidak tahu apa yang dilakukan datang ke kantor Tunggu ada sesuatu yang dikerjakan baru dikerjakan tunggu ada perintah baru dikerjakan akibatnya perusahaan tidak berjalan dengan cepat maka saya harus mentransform mereka yaitu harus planning oriented atau objective oriented simpel tetapi ini powerful saya paksa semuanya untuk melakukan rencana kerja harian awalnya satu hari pertama luar biasa mereka tidak mau melakukan hari kedua hari ketiga berat sekali Tetapi setelah 30 hari sampai dengan hari ini seluruh tim ESQ seluruhnya setiap malam sudah membuat rencana kerja harian sehingga ketika malam hari mereka membuat Apa yang dilakukan besok dan pagi hari mereka tinggal melaksanakan sebab terlalu banyak orang yang menghabiskan waktu berpikir di pagi hari seharusnya pagi hari adalah waktunya eksekusi eksekusi eksekusi dan akhirnya hingga hari ini sudah bertahun-tahun tanpa Saya minta tanpa saya perintah Mereka sudah terbiasa melakukan RKH kembali kepada kebiasaan yang saya lakukan ada tiga dimensi untuk membuat habit menjadi way of life saya satu fisik dua emosi tig spiritual dan sampai hari ini saya lakukan secara fisik saya tidak akan pergi ke kantor Sebelum saya olahraga 1 jam dan itu saya lakukan mengapa karena saya pernah sangat-sangat overweight sekarang juga mungkin masih gemuk tapi 10 tahun yang lalu sangat overweight saya harus memaksa diri saya saya harus fight gitu ya bukan lagi sebuah keinginan tapi sebuah keharusan dan alhamdulillah justru Hari ini saya merasa jauh lebih muda dan jauh lebih bersemangat dibandingkan saya 10 tahun yang lalu yang kedua adalah secara emosional setiap hari setiap kali saya melihat orang selalu Saya doakan siapa saja di kiri kanan depan belakang saya pokoknya Saya doakan dengan pikiran saya di dalam hati saya dan yang ketiga hingga hari ini Setiap hari saya selalu bangun tengah malam dan saya zikir Asmaul Husna setelah itu baru saya baca buku baru saya bekerja dan mulai call semua pimpinan-pimpinan saya dan itu adalah habit yang saya lakukan Nah sekarang apa yang saya ingin sampaikan adalah sebagai berikut Nasa pernah melakukan sebuah eksperimen untuk mempersiapkan para astr nya untuk tinggal di angkasa luar Apa yang dilakukan yaitu perbaikan mental kuncinya adalah supaya mereka bisa hidup dalam keadaan kepala terbalik lalu mereka membuat semacam kacamata di mana apabila melihat kacamata atau Google tersebut maka semuanya nampak akan menjadi terbalik Saya harap anda tidak lakukan itu lalu selama 30 hari itu dilakukan bel it or not setelah di hari ke-30 kacamata dibuka dia sudah bisa hidup di dalam keadaan terbalik namun ada kelompok kedua setelah 11 hari dibuka kacamatanya dan kemudian ketika disambung lagi meskipun 20 hari gagal artinya habit harus dilakukan secara terus-menerus konsisten selama 30 hari ini kunci yang harus kamu pahami ada sebuah penelitian tentang pergantian sel bahwa setelah 21 hari maka sel-sel kita akan berganti artinya kalau selama 21 hari kita memperbaiki habit kita maka otomatis habit baru kita pun akan mempengaruhi sel tubuh kita dan juga ada riset yang membuktikan bahwa apabila selama 90 hari kita lakukan maka itu bukan lagi jadi habit tetapi sudah jadi Lifestyle Nah inilah Kunci keberhasilan yang harus kamu miliki Oke bagaimana simpel kan Wow tetapi powerful Jadi apa yang saya ucapkan ini kalian sederhana tapi saya sudah membuktikannya saya sudah merasakannya dan anda juga sudah bisa melihat dan mendengar Bagaimana perubahan terjadi I Did It Nah sekarang saya minta anda lakukan hal yang sama jadi tidak banyak teori-teori tapi anda lakukan perubahan di dalam habit Anda oke sekarang anda tentu sudah men-download workbook oke di situ sudah tertulis ada kebiasaan buruk apa yang ada Anda tulis Nah sekarang di sebelah kanan Kebiasaan Baru Anda oke Sekarang Anda Tuliskan Cukup 1 Jam Saja kebiasaan buruk itu Anda kurangi oke silakan Anda tulis yang kedua 1 Jam Saja Kebiasaan Baru yang harus anda tulis Oke dan kemudian silakan Anda lakukan dan saya jamin Anda Anda akan mengalami perubahan yang besar Insyaallah saya lakukan itu 3 bulan benar-benar 3 bulan saya lakukan hasilnya luar biasa saya tidak bisa mengatakan apa-apa lagi I Did It jadi saya menyampaikan dengan sepenuh hati sepenuh jiwa Anda harus lakukan kebiasaan ini Baik sahabat ESQ inilah sembilan kebiasaan yang luar biasa yang harus anda lakukan satu persatu Ya silakan dicatat satu hati yang bersyukur atau grateful heart dua fokus kepada Visi atau Vision fokus tiga berlaku sukses act as if punya waktu tenang qu time l mampu mengubah emosi flip switch en kebiasaan beraksi deliberate action tu terus belajar continuous learning 8 bahagia memberi Joyful of Giving 9 yang terakhir yaitu connecting with people atau silaturahim Oke baik Itulah sembilan kebiasaan yang akan saya bahas selama modul outstanding mentality 3 ini ini tidak sabar kan Ikuti saya terus dan saya akan berikan satu pepatah yang sangat penting untuk Anda karakter yang membuat kita bangkit dari tempat tidur komitmen yang mengubah menjadi tindakan disiplin yang membuat kita berhasil melaluinya ikuti terus di outstanding mentality 3 di video-video berikut ini than"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Teknik Efektif Membangun Kebiasaan Bersyukur Setiap Hari
lesson: Quiz
transkripsi: Pagi, assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Hari ini kita akan membahas kebiasaan yang harus dilakukan agar memiliki energi positif tinggi. Ada sembilan kebiasaan yang melingkari diri Anda dan membantu menarik serta memancarkan kebaikan.

Kebiasaan pertama adalah bersyukur atau memiliki hati yang penuh rasa syukur. Banyak yang bertanya bagaimana saya selalu tersenyum selama 20 tahun. Kuncinya adalah kebiasaan bersyukur, bahkan saat mengalami kerugian besar seperti kehilangan 5 miliar rupiah, saya tetap bersyukur. Bersyukur bukan hanya pada hal besar, tetapi juga pada hal kecil yang kita miliki.

Kebiasaan kedua adalah mensyukuri apa yang dimiliki orang lain. Orang sukses bukan hanya mensyukuri apa yang mereka miliki, tetapi juga apa yang orang lain miliki. Ini membantu memancarkan energi positif yang menarik kebaikan dari alam semesta. Ada tiga jenis rasa syukur: mensyukuri apa yang kita miliki, mensyukuri apa yang orang lain miliki, dan mensyukuri apapun yang terjadi.

Saat pandemi, meskipun 70 training ESQ dalam sebulan dibatalkan, saya tetap bersyukur dan memindahkan semua modul training ke gadget, menciptakan inovasi baru yang disebut DIGW. Dengan rasa syukur, ide-ide berkembang luar biasa.

Kebiasaan ketiga adalah mensyukuri apapun yang terjadi, termasuk kejadian buruk. Ketika saya mengalami kejatuhan besar yang hampir menghancurkan diri dan bisnis saya, saya tetap mensyukuri situasi tersebut. Dari situ, saya menemukan kecerdasan emosi dan spiritual yang kurang, yang kemudian saya tuangkan dalam buku ESQ, terjual 2,5 juta kopi.

Bersyukur juga berarti melihat hal kecil dengan penuh rasa syukur, seperti melihat matahari pagi, hujan rintik, atau daun. Ketika kita terus-menerus bersyukur, kita menyatu dengan dimensi Quantum field di mana doa dan harapan dikabulkan.

Ada pepatah yang mengatakan bahwa orang yang sukses adalah yang merasa mendapat 1 juta rupiah meskipun hanya mendapat 1.000 rupiah. Belajarlah berpura-pura bersyukur dengan penuh perasaan, meski hanya untuk hal kecil seperti nasi goreng. Sikap ini menghubungkan Anda dengan alam semesta dan membawa berbagai kesempatan dan pertolongan.

Praktikkan rasa syukur sekarang, bukan nanti. Bersyukurlah atas apa yang dimiliki saat ini, bukan apa yang belum dimiliki. Hidup terlalu singkat untuk tidak kita syukuri.

Selamat mencoba, dan siap-siap menerima kedatangan berbagai kesempatan emas, pertolongan, dan dukungan dari orang-orang sekitar.

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Rahasia Ajaib Papan Impian
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Sekarang kita akan masuk ke habit kedua ini habit yang boleh saya bilang very powerful sang sangat luar biasa Jadi saya punya kisah sendiri banyak sekali kisahnya Saya kira Anda juga punya kisah Tetapi banyak orang yang tidak memprogramkan ibaratnya ini orang sudah menemukan emas berkali-kali tapi tidak tahu itu emas dan dibuang-buang padahal itu emas Nah apa yang sampaikan di sini adalah sebuah emas yang nyata yang sangat bermanfaat jadi ketika buku SQ pertama saya tulis saya tidak menyangka bahwa akan jadi 2,5 juta orang atau 1,7 juta alumni luar biasa jadi sejarahnya ini seperti ini saat itu kita sedang ada di ciloto untuk training of trainers ya cuma beberapa gelintir orang saja lalu saya ambil kertas kemudian saya Tuliskan bendera di setiap provinsi bendera SQ 165 saat itu semua tertawa Seperti apa itu Believe it or not hari ini bukan hanya di setiap provinsi bukan hanya di setiap Kabupaten bahkan sampai ke mancanegara sampai ke Malaysia Singapura Amerika bahkan hingga Eropa kuncinya adalah saya memfokuskan sesuatu yang saya inginkan kalau kita kembali ke tahun 2000 rasanya tidak masuk akal ada orang yang memberi training 1000 orang karena biasanya namanya training 40 saja sudah kebanyakan dan sudah diprotes karena saat itu batasan training Normal itu adalah 40 tetapi saya ambil pulpen saya buat di atas kertas training 1000 orang dan kemudian saya gambar 5 layar saya buat blok-blok lokasinya sehingga 100 100 100 saya gambar saja dengan ee kertas dan pulpen Believe it or not pada tahun 2003 true story benar-benar jadi training yang menembus rekor saat itu 1000 orang di GCC Jakarta Convention Center kalau itu lalu semua orang mengatakan itulah training terbesar yang tidak pernah terulang lagi oleh ESQ tetapi saya buat gambar lagi di tahun 2017 saya buat gambar sekarang bukan lagi 1000 tetapi 10.000 orang kita buat dan Believe it or not akhirnya benar-benar terjadi bukan 10. 000 terjadi 13.000 orang di dalam training Amazing You 2 hari Oke Apa kuncinya itu kuncinya adalah ketika kita memfokuskan pikiran kita kita memfokuskan imajinasi kita dan yang memfokuskan lagi bukan hanya itu hati dan perasaan kita seolah itu terjadi maka itu menjadi kenyataan ada satu lagi saya ini begitu tergila-gila untuk pergi ke Eropa atau ke daerah-daerah dingin di mana saya bisa melihat salju Saya melihat danau yang bening itu selalu ada pikiran saya kemudian suatu hari saya riding dengan motor sampai ke wilayah yang mungkin tidak dijangkaulah oleh orang masyarakat biasa Masuk ke ujung-ujung Inggris gitu ya wilayah-wilayah yang tidak terjangkau perkampungan-perkampungan yang tidak tidak dijangkaulah oleh teman-teman yang lain sampai di sebuah tempat yang begitu indah lalu kami ajak teman-teman Oke kita berfoto Apa yang terjadi ketika saya foto krek kaget saya bahwa foto itu adalah gambar yang pernah saya lihat ketika saya SMP kelas 3 jadi bayangkan 40 tahun yang lalu ada satu lagi saat itu saya masih kelas 3 SMA lalu saya sedang naik motor dan saya bonceng pacar saya kemudian tiba-tiba ada BMW seri 3 lewat depan saya seng Waduh mengkilat saat itu saya lihat mengkilat sekali terang kemudian berkilau gitu ya kemudian dia katakan kamu nanti punya itu saya terdiam saja Believe it or not hal itu benar-benar terjadi 25 tahun kemudian dengan warna yang sama tipe yang sama persis kilat yang sama dia datang Pada saya Bahkan bukan hanya itu mobil Mercy dengan warna yang sama kilat yang sama datang seperti itu lagi jadi Apa kesimpulannya bahwa ketika itu masuk melalui mata saya lalu masuk ke dalam perasaan saya masuk ke dalam pikiran saya dan itu menjadi kenyataan kemudian saya pergi lagi nih sama pacar saya pakai motor pergi ke daerah Puncak kemudian di situ ada sebuah restoran ee ayam goreng yang sekarang masih ada kemudian saya Makanlah di situ kemudian dia tunjuk lagi nanti kamu punya Vila seperti itu Believe it or not sekarang saya punya villa itu persis di mana dia tunjuk dan sekarang menjadi training centernya ESQ nah permasalahannya adalah hal seperti ini selalu dibilang kebetulan kebetulan kebetulan tidak para Profesor para ahli menjadikan ini sebuah konsep bahkan beberapa orang menamakannya ini konsep Law of attraction nah kuncinya adalah bagaimana kita harus memanfaatkan ini bukan kebetulan tetapi dengan disengaja sebab kalau anda tidak sengaja nasib Anda seperti saya ini lihat nih jahitan betul ya kemudian ini juga jahitan ini jahitan akibat Saya nonton film scarface-nya Tony Montana dan kemudian saya terkagum-kagum dan muka saya jadi jahitan Nah jadi apa yang saya ingin sampaikan kan pertama kita harus tahu bagaimana menghindari hal-hal yang buruk supaya tidak datang kepada kita karena kebanyakan yang masuk di dalam program mata kita masuk di telinga kita masuk di hati kita dan kemudian menyatu menjadi pikiran kita lalu diransmit kepada Quantum field dan kemudian datang kepada anda menjadi sebuah musibah Saya pernah itu kejadian seperti itu mungkin juga anda juga pernah Itulah sebabnya Hari ini saya ingin Anda menyadari This is the power kekuatan yang sangat hebat di mana Anda harus manfaatkan sebaik-baiknya bukan membuat anda punya masalah tetapi anda mencapai keberhasilan ingat bahwa saya dengan anda pun meskipun dengan jarak saya dengan alam semesta matahari Bulan Bintang semuanya dalam satu ikatan masih ingat tidak hukum bahwa seluruh alam semesta itu dulu satu masih ingat ingat ya Big Bang kemudian Beng meledak menjadi sesuatu yang berkembang tetapi sesungguhnya di antara titik titik yang terpisah ini adalah satu kesatuan Wow artinya pikiran anda tersambung Itulah sebabnya bahwa Vision focus adalah kekuatan yang harus anda laksanakan Oke saya sudah jelaskan ini secara konsep di dalam outstanding mentality satu dan dua tetapi saya tidak yakin Apakah anda sudah buat atau belum jadi Izinkan saya mengingatkan kepada Anda Anda harus buat ini ya Anda harus buat dengan warna yang anda suka sehingga dia benar-benar masuk ke dalam pikiran anda dan bahkan kalau itu udara dingin Seperti yang saya lihat ketika saya sedang riding dan kemudian saya melihat itu sesungguhnya pernah saya buat Anda rasakan dinginnya itu Anda rasakan bahwa anda sudah miliki itu itu maka dia akan datang kepada anda bukan sekali tapi berkali-kali ya syaratnya gambarnya cukup besar supaya Anda berasa itu impactnya warnanya pun harus terang sehingga masuk ke dalam sel dan pembuluh darah Anda kemudian Anda bisa rasakan bahwa itu benar-benar sudah ada terjadi dalam diri anda lakukan itu bukan hanya satu nanti anda bisa macam-macam yang anda inginkan kan ada tujuh hal ya satu uang berapa yang anda inginkan jelas itu kemudian jalan-jalan ke mana yang anda inginkan clear itu kemudian posisi yang anda harapkan Gambarkan itu lalu eksistensi diri Anda Posisi apa yang anda inginkan clear seperti itu kemudian perkembangan karir Seperti apa jelas kemudian kontribusi apa yang Anda bisa berikan clear kemudian ibadah seperti apa secara spiritual clear bahkan juga titik ketika kematian seperti apa yang anda inginkan dan semuanya harus berada pada visi bayangan Anda simpan satu persatu kemudian nanti satu persatu anda akan kaget anda akan bicara seperti saya 10 20 tahun yang kemudian Anda mengatakan bahwa apa yang dulu pernah disampaikan Pak Ari benar dan Anda berkata kepada anak anda itu benar nak lakukan hal yang sama saya akan berikan kepada anda satu quotes dari William James jika anda membentuk gambaran dalam benak anda tentang apa yang anda inginkan dan menyimpan serta memegang gambar itu cukup lama anda akan segera menjadi persis seperti apa yang anda pikirkan"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Unik yang Mudah untuk Meraih Tujuan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi sahabat ESQ luar biasa Bukan ini habit-habit yang saya sampaikan ini bukan kaleng-kaleng tapi sudah saya pakai Dan saya harap anda juga pakai atau juga anda bisa ajarkan nanti kepada anak-anak anda dan tim Anda sekarang kita masuk ke habit yang ketiga Apakah itu act Asif atau berlaku seolah-olah ini sesuatu yang nampak sederhana tetapi very very powerful jadi gini kisahnya jadi tahun 2000 setelah buku ESQ itu saya tulis dan dia sudah menjadi hard copy lalu saya bicara kepada adik saya yang bekerja di perusahaan asing dia nawarkan kepada saya sebuah trening yang sangat mahal kemudian saya Bilanglah kepada dia namanya Luky Luky Tolong daftarkan saya ke sana Kenapa kok buru-buru tumben ya Sebelum saya nanti jadi terkenal sekarang saya harus training Li ketawa-ketawa mungkin dianggapnya Abangnya gila atau gimana gitu ya ya tapi ialah didaftarkan Saya tidak mengatakan bahwa sudah terkenal Hari ini saya tapi lumayanlah Saya punya teman di semua provinsi kalau saya pergi ke Utara Timur Barat Utara Selatan saya banyak punya teman gitu saja tapi intinya bahwa ketika itu divisualisasikan oleh saya dan kemudian saya bersikap seolah-olah maka saat itu apa yang menjadi alam bawah sadar saya menjadi kenyataan masih ingat bukan dulu saya sudah ceritakan di outstanding mentality 1 dan 2 Ketika saya bercerita bahwa saya akan menjadi seorang Ustaz di usia 35 tahun dan itu benar-benar menjadi kenyataan Ada lagi satu kisah jadi saat itu di sebuah museum Saya melihat yoroi yoroi itu baju zirahnya para Samurai atau bahasa sekarang APD lah gitu ya kemudian ketika melihat baju itu saya merasa Wih itu dahsyat sekali saya merasa jadi bagian Samurai saya duduk bersimpuh padahal saat itu saya belum pernah berlatih Samurai seperti hari ini saya duduk saja bersimpuh dan apa yang terjadi beberapa tahun kemudian saya buka foto kemudian ketika saya lihat saya kaget bahwa itu adalah baju yoroi atau apd-nya para Samurai atau baju baju perang atau baju zirahnya di sini lalu saya tengok ke sebelah kiri di ruang tamu saya ada persis Bentuknya rajutannya sama seperti apa yang saya foto dan ketika saya duduk di depan sana yang berubahnya warnanya mungkin karena sudah tua warna yang di sana sudah ratusan tahun luar biasa dan bahkan juga seperti sudah saya ceritakan dan saya benar-benar jadi Samurai dan JJ dunia di Yokohama Jepang saya hanya ingin mengatakan bahwa ketika kita berlaku seolah maka pada saat itu anda menjadi apa yang Anda pikirkan mungkin Anda masih ingat Muhammad Ali yang dijuluki si mulut besar itu dan dia benar-benar juara dunia tig kali luar biasa dan itu belum pernah berulang kecualiuhamad itu sendiri jadi sekali lagi bahwa hal-hal seperti ini nampaknya biasa tetapi Kalau tidak Anda manfaatkan kekuatan ini betapa ruginya kita ini temuan-temuan ilmiah Bapak Ibu ini temuan-temuan ilmiah yang tidak kita sadari apabila kita manfaatkan ini ini akan menjadikan kekuatan yang luar biasa banyak juga yang bertanya kepada saya Paki gimana K Anda bisa mencetak trainer trainer yang handal gitu ya Ada coach Bram jago di bidang neurolinguistic program hipnoterapi dan macam-macam lagi ada coach Rendy pakarnya public speaking ada coach iman yang mengajarkan ESQ 165 kemudian ada coach Arif yang mengajarkan coaching Kok bisa Pak Hari bagaimana mereka dulu adalah masih unyu-unyu gitu ya tetapi mereka sekarang sudah bisa dihormati dan bisa mengajar ke mana-mana kunci nya satu kata saja modeling ya modeling modeling itu bukannya jadi model kemudian jalananglenggok di e pentas bukan modeling itu adalah Anda bisa meniru tetapi Masalahnya banyak orang modeling yang hanya permukaannya yaitu mobilnya dimodeling tasnya dimodeling jam tangannya dimodeling tidak cukup kita harus memodeling dari tiga dimensi pertama spiritualnya yaitu keyakinannya belief systemnya itu kunci kekuatan utama ada sebuah riset yang dilakukan oleh Dr Albert bandura jadi saat itu ada dua fenomena yaitu satu sebuah boneka ya Katakanlah boneka bisa didorong dan bergerak dilakukan tindakan kasar oleh orang dewasa dan dibiarkan anak-anak melihat lalu yang kedua sama bonekanya tapi diperlakukan dengan lemah lembut dan anak-anak melihat kemudian ketika dites ulang Apa yang dilakukan oleh anak-anak ternyata anak-anak tersebut melakukan hal yang sama yaitu ketika yang kasar melakukan hal yang kasar yang halus melakukan hal yang halus apa yang saya ingin sampaikan bahwa ketika kita melihat kemudian dia masuk ke dalam subconscious kita maka pada saat itu orang akan melakukan seperti yang kita lakukan nah Teori ini kelak dinamakan bandura teknik Baik saya akan sampaikan enam hal yang harus diketahui dalam melakukan modeling yang sukses yang pertama adalah belief system yaitu sistem keyakinan Apa itu yang harus ditanamkan contoh kalau di ESQ adalah penanaman nilai-nilai 7 Budi Utama dan 165 itu adalah nilai-nilai sistem keyakinan kemudian values values itu nilai-nilai contohnya jujur tanggung jawab visioner disiplin kerja sama Adil peduli Nah itu disebut dengan nilai-nilai kemudian yang ketiga Attitude yaitu perilaku-perilaku yang dilakukan setiap hari kemudian yang keempat adalah behavior yaitu kebiasaankebiasaan yang biasa Diulangi dan dilakukan berulang-ulang berikutnya adalah patter jadi Life pattern itu berbeda dengan behavior behavior bisa jadi kebiasaan-kebiasaan dilakukan berulang-ulang tetapi kalau sudah menjadi Life pattern itu pola hidup dia Katakanlah sepanjang tahun Seperti apa Pola hidupnya itu yang harus ditiru dan kemudian yang terakhir appearance performance ini dimensi luar yang juga harus diikuti Nah sekarang giliran anda untuk melihat bbook kemudian tolong anda tulis Siapa yang ingin anda jadikan modeling oke silakan tulis di situ oke sekarang Identifikasi apa belief system dia sistem keyakinan dia apa oke kedua apa nilai-nilai yang dia jaga oke sekarang yang ketiga adalah identifikasi apa perilaku Dia kemudian identifikasi Apa kebiasaan dia Lalu pelajari pola hidup dia sepanjang tahun Oke terakhir Bagaimana penampilan dia pelajari itu oke sekarang tuliskan sebagai penutup Izinkan saya menyampaikan sebuah coach Apabila Anda ingin mencapai sebuah keberhasilan maka temukan orang yang sudah mencapai keberhasilan tersebut Lalu copy paste dan anda akan mendapatkan keberhasilan seperti apa yang anda inginkan Selamat mencoba i"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Program Diri Anda untuk Meraih Tujuan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh kita masih berada di dalam kebiasaan ketiga esif atau berlaku seolah-olah jadi ini true story yang pahit saat itu saya sedang mencari tempat in the cost di tempat pekerjaan yang baru hampir 30 tahun yang lalu dan kemudian saya ditampunglah di kamar sahabat saya itu setiap hari sahabat saya bercerita tentang kebenciannya kepada pimpinan di instansi tersebut Saya dengar dengar dengar hari demi hari Minggu demi Minggu bulan demi bulan akhirnya apa yang terjadi saya jadi ikut membenci pimpinan yang menjadi pimpinan dia tapi juga pimpinan Saya bahkan saya membenci istrinya sampai saya membenci anaknya Padahal saya belum pernah berurusan dan saya juga belum pernah ketemu tapi kebencian saya memuncak akibat Saya terkena modeling dari sahabat saya itu berapa tahun kemudian sahabat saya berhenti dari instansi tersebut dan saya juga berhenti dari instansi tersebut apa yang saya ingin sampaikan bahwa saya mengambil modeling tentang belief system keyakinannya kemudian saya modeling Bagaimana Kebiasaan berkata-katanya tanpa Saya Sadari dan saya modeling cara berpikirnya dan kemudian saya menjadi orang yang membenci orang yang sama sekali tidak berdosa Astagfirullah jadi Artinya bahwa modeling ini bisa positif dan bisa negatif Saya ingin Anda menyadari bahwa ini bisa dimanfaatkan menjadi hal yang baik atau yang buruk yang kedua saya modeling atlet jadi saya ini ingin menjadi atlet karate dan saat itu e sabuk saya masih Katakanlah masih kuning mungkin ya belum apa-apal zaman itu ada karate yang sangat terkenal namanya Advent Bang dan satu lagi lum dipanggilnya er kemudian saya ingin seperti dia sampai-sampai anak saya yang kedua Saya beri nama Erik dan akhirnya Believe it or not saya menjadi juara karate di kelas saya di Jawa barat kemudian di perguruan saya untuk nasional sampai saya meraih medali perak Pon 12 Mengapa Karena saya modeling Nah karena itu Anda harus tahu teknik modelingnya jadi saya ingin ajak anda untuk melakukan strategi modeling yang terbukti luar biasa supaya Anda bisa secara sengaja memilih orang yang anda inginkan Bagaimana anda siap Baik saya minta anda mencari tempat yang sesuai pribadi anda hanya berdua dengan saya Oke tidak ada siapa-siapa di tempat itu dan anda benar-benar fokus jangan di tempat umum jangan di restoran tetapi di tempat yang paling Anda suka di mana anda punya privacy di situ Oke siap semua baik Ikuti saya kita tarik dan hembuskan nafas terlebih dahulu tarik tahan rileks lepaskan bagus sekarang dalam hitungan kelima anda akan berada di sebuah ruangan di mana di ruangan itu ada sebuah TV di hadapan anda L and lihat yang bisa anda lihat EMP and dengar yang bisa and dengarasakan Bisa Anda rasakan dua satu masuk ke dalam ruangan tersebut di ruangan tersebut Anda duduk tenang dan di TV tersebut ada orang yang anda akan modeling atau anda akan tiru lihat yang bisa anda lihat dengar yang bisa Anda dengar rasakan yang bisa Anda rasakan lihat warnanya semakin terang dan semakin kontras dengarkan suaranya semakin jelas di kiri kanan depan belakang Anda lalu perasaan yang bisa Anda rasakan di sana [Musik] bagus lihat sekali lagi di dalam TV tersebut orang yang ingin anda modeling lihat gerakannya dengarkan suaranya ketika bicara lihat pula apa yang ada di Haya anda mennya rasakan bagus lihat sekarang Tarik nafas Anda tahan [Musik] lepaskan bagus sekarang anda melihat di sebelah role model anda anda melihat diri anda di sebelah role model anda bagus Anda lihat rle model anda bergerak di sana anda sendiri melihat diri Anda mengikuti gerak dari role model Anda tersebut [Musik] bagus lalu anda dengarkan kata-kata dari role model tersebut di dalam TV tersebut dan anda melihat di TV tersebut anda melakukan hal yang sama bagus lalu anda mampu merasakan perasaan rol model orang yang anda tiru tersebut di dalam TV dan anda dalam TV tersebut mampu merasakan perasaan yang sama [Musik] agagus lalu R model tersebut mengatakan sesuatu dan anda di dalam TV tersebut juga mengatakan hal yang sama bagus kemudian role model tersebut mempergunakan baju dan kemudian Anda dalam TV yang anda lihat mempergunakan baju dan pakaian yang sama lihat yang bisa anda lihat dengar yang bisa Anda dengar rasakan yang bisa Anda rasakan anda merasakan perasaan role model tersebut [Musik] bagus anda melihat akhlak dari role model tersebut dan anda ikuti bagus anda merasakan perasaan role model tersebut dan anda ikuti bagus Anda mendengar suara dari role model tersebut Anda lihat dia DII anda di sana sama bagus anda sekarang sudah mampu merasakan getarannya bahkan Anda sudah mampu merasakan cintanya Anda Bahkan memiliki senyum yang sama di TV itu Anda lihat langkahnya juga sama pikirannya juga sama samaaknyaama sama Seluruhnya sama bagus dalam hitungan t maka diri anda yang ada di TV bersama role model itu dia akan berjalan dan kemudian dia akan masuk ke dalam rle model tersebut sat lihat yang bisa [Musik] andais dengar tiga masuk bagus apa yang Anda rasakan apa yang Anda [Musik] lihat apa yang Anda [Musik] dengar anda mampu merasakan perasaan terdalam dari role model orang tersebut Anda Bahkan mampu melihat dengan matanya Apa yang dia lihat dan bahkan anda mampu berhubungan dengan pikiran dan batinnya sama k anda telah menjadi rohol tersebut Anda saksikan di TV Anda saksikan ya Itu bukan lagi itu diri anda bagus sekarang Anda yang berada di dalam ruangan TV tersebut Anda melangkah perlahan-lahan ke depan TV tersebut apabila dalam hitungan tig maka anda akan sudah masuk ke dalam tubuh role model tersebut satu lihat yang bisa Anda lihat dua dengar yang bisa Anda [Musik] dengar Apakah Anda sudah siap Anda sudah siap masuk tolong jawab Apakah Anda sudah siap sepenuh hati sepenuh rasa sepenuh jiwa kali ini saya tambah lagi hitungan mundur dari bilangan l lima empat [Musik] tiga rasakan dua dengarkan dan lihat satu masuk Anda peluk rasakan energi itu masuk ke dalam diri Anda rasakan perasaan itu mengalir dalam seluruh tubuh Anda Bahkan jantungnya pun sama dengan denyut jantung role model yang anda ingin ikuti itu anda sudah menyatu dengan R model tersebut cara pandang Anda perasaan Anda impian anda keinginan Anda Kini anda sudah menyatu dan anda menjadi diri anda sendiri bersama dengan kekuatan apa yang anda inginkan itu pelihara itu selama-lamanya jaga itu anda akan menjadi apa yang anda [Musik] inginkan bagus tarik napas tahan dan [Musik] hembuskan dalam hitungan 5 anda akan membuka mata tetapi keyakinannya sudah ada dalam diri anda nilai-nilai kebaikannya sudah tersimpan dalam jiwa anda dalam tulang anda dalam daging anda dalam darah Anda sel-sel Anda Bahkan dalam denyut jantung Anda kemudian akhlaknya pun sama dalam kesehariannya kata-katanya pun sudah sama dan penampilannya pun sudah Sama siap l empat tiga dua ketika satu anda sudah berubah satu Buka mata [Musik] Anda Selamat Anda baru saja melakukan modeling dan masuk ke dalam alam bawah sadar anda lakukan ini dan mudah-mudahan meskipun sekali tapi tersimpan dalam jiwa Anda semoga Allah meridai Tuhan merahmati anda dan anda menjadi apa yang anda inginkan Terima kasih asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Taktif Efektif Recharge Diri!
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Bagaimana dengan habit yang sudah anda miliki tiga itu Sekarang kita akan lanjutkan dengan habit yang keempat oke apakah habit yang keempat yaitu waktu tenang atau The quiet time Nah mungkin ini seperti hal biasa tetapi ini hal yang luar biasa yang istimewa yang selalu dimiliki oleh para juara saya mencoba menganalisa apa sih rahasia buku ESQ yang pertama itu sampai 2,5 juta kopi ternyata setelah saya pelajari itu bukan hanya semata konten atau metodologi tetapi proses pembuatan yang memang mempergunakan sebuah konsep yang disebut dengan quiet time waktu tenang pada saat itu memang situasi karena baru chrismon atau chrisis moneter di tahun 98 99 Saya menulis buku dan saya menulis bukunya bukanlah di waktu sedang kegiatan seperti biasanya Saya menulis nulisnya justru ketika di malam hari jadi saya menulis apabila dimulai jam 900 malam saya tidak berhenti menulis sampai jam 9. 00 pagi bayangkan 12 jam kalau saya menulisnya jam malam maka saya tidak berhenti sampai jam . malam lagi kadang-kadang bisa 24 jam nah kondisi yang membuat otak saya begitu jernih kemudian membuat buku yang boleh dibilang Unstoppable itu akibat karena saya mempergunakan situasi ketika otak saya begitu tenang begitu damai dalam keadaan yang terfokus tetapi tenang artinya meskipun kita fokus Tapi kalau tidak tenang maka kita tidak akan menghasilkan karya-karya Gemilang Saya kira itu lalu saya pelajari lagi Bagaimana meskipun ini saya sudah ulangi ya ya arsimides yang menemukan teorinya kan ketika dalam batap tenang kemudian juga apa yang ditemukan oleh Isaac Newton juga tenang dan buku ESQ juga dalam keadaan seperti itu dan itu yang membuat perbedaan yang sangat mendalam lalu saya coba ulangi lagi ketika pandemi situasi sangat mencekam berbagai bisnis hancur berantakan Bagaimana harus memberi gaji kepada 350 karyawan yang saya lakukan adalah quiet time Bagaimana caranya seluruh karyawan saya absen untuk bangun jam 3 atau . 30 pagi lalu mereka Saya minta untuk salat malam Seraya berzikir dan saya tidak tahu apa yang saya lakukan tetapi itu saya fokus saja seminggu 2 minggu 3inggu hampir sebulan dan Believe it or not di tengah suasana itu saya melahirkan sebuah program yang bisa membantu ESQ group ketika suasana dalam Lockdown atau psbb dan lahirlah sebuah program yang disebut dengan digiwor di mana hingga hari ini pun lebih dari 7. 500 orang yang bergabung tapi juga membantu keluarga karyawan bahkan juga membantu korban-korban yang membutuhkan pertolongan baik berubah makanan dan hal-hal lainnya jadi artinya sebuah keputusan kata orang ini keputusan jenius di mana memanfaatkan situasi dan sekaligus bermanfaat untuk sesama Nah ini terjadi ketika qu time artinya dua kali saya pergunakan pertama ketika buku dituliskan kedua ketika pandemi Corona datang menyerang lalu kalau kita pelajari lagi bahwa fenomena seperti ini juga dilakukan oleh para juara-juara lainnya contoh Michael schumaker pembalap Formula 1 atau Rossi mereka tidak pernah full terus kecuali dia ada Pit Stop di situ adalah situasi bukan hanya mengganti ban sebenarnya atau mesin tetapi di situ adalah sebuah program rileksasi begitu juga Michael Jordan mereka membutuhkan time out dan pada saat itu rilis dan baru maju lagi untuk mencetak gol dan balik sebagai pemenang namun juga fenomena yang sama saya sendiri alami saya dengan segala keedan hati adalah penyandang sabuk hitam dan tiga karatedo kusin ru karatedo atau KKI dan juga saya penyandang dan untuk Samurai dari aliran nakamuraru satu yang saya pelajari bahwa pertandingan Itu jujur sangat menakutkan karena kita harus bertanding dan kecepatan pukulan tidak bisa terbaca oleh mata tendangannya sangat kuat laksana baja seperti ditabrak truk kalau terkena pukulan dan sangat berbahaya belum lagi juga pedang sangat tajam apabila kita salah memainkan bisa-bisa badan kita ketusuk Nah untuk membuat tenang supaya kita semua bisa mengontrol tidak lain adalah mukso Jadi sebelum bertanding kita tidak boleh langsung bertanding kecuali kita menarik napas diam kemudian baru kita kita melakukan sebuah gerakan sambil membuka mata dan di situ tiba-tiba semua berjalan dengan lambat jadi bayangkan kalau kita bertanding karata itu pukulannya kan tidak bisa tertangkap oleh mata tetapi ketika kita dalam keadaan tenang pada saat itu bahkan kita melihat semua gerakan seperti lambat apabila kita tanya apakah schumaker kemudian messih atau mungkin Ronaldo mereka juga selalu mengatakan bahwa ketika suasana debiikan cepat bola melintas kemudian disundul atau ditendang dan mencetak gol itu semuanya trust me dalam keadaan lambat Saya pernah meraih dua medali yaitu di kelas saya di kelas 70 dan kelas bebas pada saat itu saya bertanding melawan seorang karateka sangat senior itu gerakannya seperti slow motion sueng wazari C Ipong dan saya mendapat dua medali jadi artinya suasana pikiran yang disebut dengan quiet time adalah kunci untuk meraih kemenangan juga saya pernah memberikan training Amazing You pesertanya 13. 000 orang bayangkan kalau kita tidak bisa mengelola 13.000 orang bisa-bisa di atau mungkin ditinggalkan di hari kedua bagaimana managingnya saya lakukan qu time banyak yang tidak tahu bahwa sebelum saya naik panggung saya berada di belakang panggung dan saya diam saya fokus saya tarik napas sampai dengan posisi sangat tenang lalu saya pindahkan pikiran saya ke depan pintu Ka'bah di momentum Ketika saya mendapat pencerahan lalu energi tersebut saya pindahkan ke dalam hati saya lalu saya maju bergerak dengan energi yang luar biasa dan training itu sukses mendapatkan catatan rekor Muri untuk jumlah perusahaan terbanyak dalam satu event selama 2 hari oke Sekarang saatnya anda mempraktikkan kuncinya catat saja 3 R pertama Anda rileks kedua anda rease dan ketiga Anda reconnect apa maksudnya ketika anda melakukan rileks maka pada saat itu anda harus mampu memindahkan gelombang otak yang tadinya G yaitu herz ke atas itu adalah kepanikan ketakutan kekhawatiran nah biasanya di situ terjadi kekalahan maka saya harus pindahkan bukan ke gelombang otak beta beta itu gelombang antara 14 sampai 21 seperti Ketika anda memperhatikan saya ketika anda fokus ketika waspada bukan satu level lagi di bawah yaitu Alfa ini gelombangnya sudah lambat seperti itu 7 Hingga 14 Hz nah di situ terjadi apa yang disebut dengan jenius kreatif di mana Pada saat itu fungsi otak itu bergerak bukan lagi 2000 bit per second tapi sudah menjadi 2 juta bit per second nah di situlah banyak sekali temuan-temuan banyak sekali inspirasi-inspirasi yang pada saat itu tidak pernah terpikirkan sama sekali jadi pertama Anda harus rileks caranya anda lakukan breathing teknik Oke yaitu Anda menarik nafas dalam hitungan 5 20 10 jadi 5 Anda Tarik nafas ya kemudian 20 Anda hitung kemudian lepas 10 cukup tiga kali Kemudian Anda sudah berada pada posisi rileks Kemudian Anda bisa merilis otomatis segala hal-hal yang membuat gelombang otak kita terganggu baru anda reconnect tergantung Anda mau reconnect ke mana anda bisa reconnect kepada momentum Ketika anda berada pada posisi yang terbaik contohnya kalau saya ingin training maka saya akan bergerak ke depan pintu Ka'bah momentum Ketika saya saat itu mendapatkan pengalaman spiritual yang luar biasa yang mengubah saya yang saat itu yang tidak pernah terjadilah pokoknya dan saya selalu reconnect itu lagi tapi itu tidak bisa reconnect kalau gelombang otak kita Gamma atau gelombang otak kita beta Dia hanya bisa ketika gelombang otak kita Alfa nah di situ Anda bisa reconect bahkan ada satu lagi nih Anda reconnect kepada intelligence of Universe yaitu kecerdasan alam semesta bahkan ada ret mengatakan bahwa sesungguhnya bukan Albert Einstein yang tercerdas tetapi Albert Einstein terkoneksi dengan kecerdasan alam semesta begitu juga Isaac Newton dan arsimides dan juga Ketika saya melahirkan buku EQ itu yang Alhamdulillah 2,5 juta kopi baik sekarang lakukan ini setiap saat Apakah anda mau presentasi Apakah anda mau bekerja atau melakukan segala tugas Apun lakukan 3 R yaitu rileks tarik napfas kemudian rilise lepaskan kemudian reconnect dan di situ anda dapatkan kekuatan Selamat mencoba quiet time waktu yang tenang dan upayakan di malam hari dan akan lebih bagus lagi kalau anda tahajud di tengah malam apa yang membuat seorang musasi menjadi hebat ada pepatah yang penting yang harus Anda pahami semakin anda tenang semakin Anda mendengar suara hati anda ikuti terus video-video berikutnya pagi"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Mengubah Emosi Negatif Menjadi Positif
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh sekarang kita lanjutkan dengan habit keelim oke apa habit kelima yaitu ubah emosi kemampuan untuk memindahkan tekanan emosi dalam waktu yang cepat contoh seperti ini anggap ini adalah tekanan ini emosi ya kalau anda luruskan tangan anda seperti ini mungkin dalam 1 menit 2 menit 3 menit Anda tahan Tetapi kalau sudah hitungan 1 jam Saya yakin anda tidak akan mau bertahan ini saya ber menit aja sudah berat Padahal kalau diangkat sebentar itu kita kuat maka kuncinya Kalau Anda terus menahan seperti ini maka bisa keram tangan anda maka langkahnya adalah Anda harus segera memindahkan ke tangan kiri anda ya inilah yang disebut dengan ubah emosi atau flip switch Dalam praktiknya Seperti apa 15 tahun yang lalu ketika training ESQ saya tiba-tiba didatangi oleh seorang yang sangat sangarlah gitu seperti preman gitu kemudian tiba-tiba ketika istirahat dia datang ke belakang layar didorong sampai ke meja sambil dikatakan ini yang kamu maksud ke mana pun engkau melihat wajah Tuhan jadi dia rupanya tidak paham bahwa ada ayat al-qur'an ke mana pun kau menghadap di situ wajah Tuhan tapi dia melihatnya hanyalah secara tekstual bukan kontekstual dia marah pada saat itu terbayang tidak bahwa saya adalah karateka dan 3 kusin ru kemudian juga saya atlet Pon 12 peraih medali perak saya batodo nakamuraru dan juga saya bisa ilmu Jujitsu KKI bayangkan saya bisa tinggal sedikit di di apa dilakukan gerakan saja dia bisa terjatuh tetapi pada saat itu Saya tidak mau terbawa pikiran dan saya segera flip sit saya pindahkan langsung pikiran saya kepada Nabi Muhammad Sallallahu Alaihi Wasallam jadi ketika Telinga saya Saya merasakan Ya Allah Indahnya saya bisa merasakan bagaimana Nabi Muhammad Sallallahu Alaihi Wasallam ketika dihina dicaci dimaki beruntungnya saya inilah bisa rasakan kemudian saya angkat kepala saya sambil tersenyum dan saya tidak tidak marah sama sekali dan saya tidak melakukan pembalasan kecuali saya hanya diam dan kemudian suasana menjadi meredah oke apa yang saya ingin sampaikan inilah kemampuan untuk melakukan apa yang disebut dengan flip switch yaitu kemampuan untuk mengubah tekanan emosi karena apabila itu dibiarkan emosi tersebut bisa jadi meledak dan ketika meledak di situlah sering terjadi bencana ini adalah remote di mana kita bisa mengontrol channel mana saja yang kita suka begitu juga diri kita ketika Anda menonton sebuah film yang tidak Anda suka maka anda harus segera pindahkan channel dan Anda bisa melihat dan merasakan mendengar apa yang anda suka sambil mengatakan ya seperti itu jadi Artinya bahwa kita sesungguhnya punya kemampuan untuk menunda respon kita untuk tidak menjadi kepala yang isinya seperti korek api anda tahu kalau pentol korek api itu isinya mesiu atau mungkin Katakanlah bahanbahan bakar ketika digesekkan langsung nah anda bukan kepala pentol korek api tetapi anda mampu untuk menahan ketika terjadi geseran Anda harus melakukan 17 detik berhenti atau 17 second Post jadi setiap kali terjadi tekanan Anda biasakan Anda diam dan pada saat itu kalau memang belum Anda bisa merubah posisi Apakah duduk anda berdiri atau berbaring dan itu adalah cara untuk mengubah tekanan emosi yang menerpa anda dan anda bisa memilihnya sesuai dengan channel yang anda inginkan Bagaimana caranya ya Ada tiga pendekatan ya tiga pendekatan kalau kita hanya perguna pikiran kadang pikiran tidak terkendali karena sudah terlanjur mendidih maka kuncinya adalah Anda mempergunakan badan Anda Saya harap anda ingat bahwa gerak badan Anda akan menentukan Bagaimana sifat emosi di dalam diri anda ya kemudian kedua adalah kata-kata ketika marah kemudian ucapkan kata-kata Saya tidak marah saya bisa saya tenang Ucapkan dan itu akan mengubah stru ya ini benar-benar sebuah kunci Bagaimana cara untuk melakukan flip switch atau mengubah emosi dalam jangka waktu cepat tapi bagaimana cara mengubah channel tentu anda berkata Ya mudah Fi kalau channel tinggal pencet saja tapi pikirannya berantakan Bagaimana ada tiga kan tombolnya satu Anda postur Anda Anda gerakkan kemudian kata-kata positif anda ucapkan katakan Saya tidak marah saya tenang saya bisa dan itu dua saja sudah akan membuat perubahan secara otomatis pada emosi Anda oke baik jadi itu adalah kondisi yang harus cepat Anda lakukan biasanya itu dipakai oleh tentara atlet dan sebagainya kalau seorang atlet ya itu caranya ad tarik napas kemudian tarik napas anda teriakkan anda sudah bisa mengontrol nah namun juga kekuatan kata-kata juga kunci untuk melakukan perubahan emosi atau flip switch tim saya saat itu bilang kepada saya Pak hari saya sudah 10 tahun nih di ESQ nih jadi berikutnya Seperti apa saya ke depan lalu saya katakan kamu baru 10 tahun masih nyantri nanti tahun 2020 baru kamu akan memulai karir dan mengatakan Oh iya dan selama sebelum tahun 2020 merasa masih belajar Jadi itulah kata-kata yang bisa mengubah mindset dan melakukan flip switch nah apabila tekanan emosinya sudah demikian banyak dan kemudian Anda harus bisa mempengaruhi ada cara yang simpel ya tetapi sangat efektif Anda harus simulasikan karena semua pikiran kita bisa kita materialkan Anda paham ya bisa-bisa Ubah menjadi materi contoh apabila anda kesal Anda marah hal-hal negatif Anda bisa letakkan di gambar kiri anda anda bisa letakkan di tangan kiri Anda sehingga hingga dia menjadi gambar negatif yang tidak Anda suka Ya tentu saja gelombang otak anda harus dalam Alfa Kemudian Anda melihat Anda mendengar Anda rasakan itu lalu letakkan di sebelah kanan hal-hal yang anda inginkan anda melihat foto Anda gambar Anda suara Anda per Anda Letakkan di sini kemudian setelah itu Anda lihat satu Anda lihat buruknya Anda baiknya Anda kemudian dalam hitungan 1 2 3 ada pukul seperti itu flip makan dia akan berubah Mengapa karena bayangan imajinasi fisik itu akan berubah menjadi materi dan akhirnya berubah kepada emosi anda anda mungkin ingat dengan kisah Nelson Mandela mengapa ia berada dalam penjara Tetapi setelah 27 tahun Ia mampu menjadi perdana menteri dan ia tidak menjadi gila dalam penjara Kemudian ia menulis sebuah kata-kata yang luar biasa yang bisa menggambarkan Apa yang dimaksudkan ee dalam Modul p atau ubah emosi Ini I mengatakan I The Master of my Fa the captain of my soul artinya adalah saya adalah Master dari takdir saya dan saya adalah Kapten atas pikiran saya sendiri baik sebelum saya selesaikan baik dari habit 1 samp dengan habit 5 semuanya intuku hati dan pikiran jernih pada posisi high positive energy baik kita akan lanjutkan di sesi berikutnya ikuti terus habit berikutnya"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Kunci Keberhasilan Meraih Tujuan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "Oke sekarang kita lanjutkan dengan habit keenam ini saya boleh bilang the most powerful habit Dan inilah Kunci keberhasilan yang saya lakukan setiap waktu setiap saat Kalau boleh dibilang selama ESQ berdiri 20 tahun inilah kuncinya yaitu tindakan yang disengajakan atau bahasa Inggrisnya deliberate action orang berpikir bahwa saya selalu menganalisa lebih dalam kemudian dihitung benar-benar secara teliti kemudian dipertimbangkan semua Sisi anda salah besar kalau berpikir seperti itu tidak ketika pertama kali buku ESQ saya buat yang pertama kali hanyalah bikin kata pengantar I kata pengantar saja itu dan kemudian baru besoknya latar belakang besoknya terus saja sampai saya melahirkan 350 halaman that's it Inilah yang disebut dengan deliberate action bahkan ketika saya bangun Menar 165 Saya tidak hitung berapa nanti kira-kira biayanya nya bagaimana cara merancangnya bagaimana aturan-aturannya yang pertama yang saya lakukan anda tahu saya hanya menyewa ekskavator baru ground breaking dan setelah itu bagaimana baru besok apa langkah berikutnya gitu kan Oke oke kemudian setelah itu apa langkah berikutnya sampai hari ini Apa langkah berikutnya Apa langkah berikutnya Apa langkah berikutnya tidak pernah berhenti hal yang sama Ketika saya membangun asq Business School saya tanya kepada beberapa Profesor satu setuju enggak Pak saya buat Jangan karena membuat pertimbangan yang luar biasa dua Jangan Sampai Tiga Profesor tiga-tiganya bilang jangan apa yang saya lakukan Saya kumpulkan tim saya saya katakan harus kita buat apa langkahnya ini tidak punya ini tidak tidak kita miliki lakukan saja dulu dan sekarang sudah 7 tahun kita sudah punya perguruan tinggi SQ Business School begitu juga ketika SQ digw Bagaimana teknologinya Bagaimana sistem informasinya ambil kamera dulu syuting kasih lampu jalan dan sekarang sudah lebih kurang 7.500 orang di dalam program sqdgwor kuncinya do first lakukan saja dulu percaya Kebanyakan orang tidak berhasil karena ia melihat terlebih dahulu kesempurnaan salah lakukan saja terlebih dahulu maka Sisanya adalah akan mengikuti Lalu lakukan lagi sisanya akan mengikuti lakukan lagi sisanya akan lakukan lagi jalan terbuka lebar lakukan lagi tertutup lakukan lagi jalan terbuka lebar lakukan lagi tertutup lakukan lagi tertutup lakukan lagi jalan terbuka lebar Hanya seperti itu saja rumusnya itu yang menjadi rahasia ketika saya melakukan langkah di dalam SQ group itulah yang dimaksud dengan do first dan saya juga selalu menyampaikan kepada tim saya ketika rapat pertama untuk membuat ac Consulting bayangkan Perusahaan kita harus membuat lembaga konsultan yang bersaing dengan perusahaan-perusahaan asing yang datang dari Amerika dari Inggris dan berbagai belahan dunia apa yang saya lakukan eat that frog saya kat makan saja dulu katak itu Ar telan dulu dan kemudian sekarang kita berhasil membuat berbagai sistem mekanisme yang dipergunakan di beberapa per usahaan besar sampai dengan Telkom pakai alat ukur budaya kita Telkomsel bahkan Bank Indonesia OJK dan masih banyak yang lainnya itu dimulai hanya do first lakukan e The Frog makan kodok itu sisanya akan terbuka dengan sendirinya berikutnya gini ketika kita contoh ya ini simpel ketika Anda malas berolahraga atau Anda malas membaca al-qur'an atau Malas baca buku Anda enggak usah mikir terlalu banyaklah cukup 15 menit kemudian berhenti gitu saja 15 menit Apa susahnya lakukan tapi begitu lakukan lakukan lakukan percaya ketika Anda mulai masuk ke hari ke-21 Anda bukan lagi 15 menit anda sudah mulai 16 17 dan akhirnya menjadi tradisi dalam diri anda ya Jadi enggak usah Anda khawatir just do it eat the Frog dan lakukan 15 menit dan itu adalah perubahan yang dahsyat ketika lakukan percaya saya baik sekarang kita lanjutkan dengan habit keetu yaitu continuous learning yaitu kebiasaan untuk senantiasa belajar apa yang saya lakukan Saya pribadi selalu membaca berbagai buku saya hadiri berbagai seminar dan bahkan saya kirim para trainer-trainer saya untuk mengikuti berbagai pelatihan-pelatihan karena saya percaya bahwa untuk membajukan organisasi kita tidak bisa hanya berpegang kepada satu produk saja dan bahkan tidak bisa berpegang kepada apa yang kita miliki Mengapa karena dunia berputar zaman berputar maka kita pun harus terus menambah ilmu menambah pengetahuan dan SQ itu lahir itu bukan karena semata satu produk saja Tetapi bagaimana dari satu produk kemudian lahir konsulting lahir kampus lahir exekutur lahir lembaga keuangan lahir properti semuanya akibat dari terus belajar terus belajar dan kemudian eksekusi terus belajar kemudian eksekusi terus belajar kemudian laksanakan artinya continuous learning dibarengi dengan deliberate action dibarengi dengan fokus atau kebiasaan eksekusi dibarengi dengan impian dibarengi dengan kebiasaan untuk belajar akan menghasilkan gulungan keberhasilan yang luar biasa Jadi saya ingin sampaikan bahwa ketika tujuh dari kebiasaan ini saja anda lakukan itu hasilnya bukan linar Tetapi dia akan menjadi eksponensial jadi seperti satu berkembang jadi tu tu berkembang menjadi tu lagi dan itu akan menghasilkan sesuatu yang luar biasa jadi itu jadikan kebiasaan untuk belajar dan jadikan mempelajari apa yang sudah kita kerjakan sederhana teorinya yaitu theorize the practice and practice the theory praktikkan itu teori dan kemudian teorikan praktik dan kemudian tambahkan teori lain masukkan lalu eksekusi dan itu akan menciptakan sebuah perubahan yang eksponensial Oke jadi di sesi kali ini anda sudah langsung dapat dua habit habit yang tidak bisa dipisahkan habit deliberate action atau sengaja untuk bertindak yang kedua habit untuk continuous learning kebiasaan untuk mempelajari dan kebiasaan belajar maka dengan cara seperti itu Anda akan mampu memahami apa strength Anda Anda akan mampu mahapi Apa weakness Anda Anda juga akan melihat mana opportunity anda dan anda juga bisa melihat tantangan-tantangan anda atau istilahnya SWAT analysis kuncinya ambil senantiasa yang baik buang yang buruk ciptakan hal yang baru atau disebut dengan plan do check action Konsep ini simpelnya disebut dengan Kaizen dengan cara seperti itu Anda terus belajar sekaligus meningkatkan kualitas diri dan juga meningkatkan kualitas mutu yang ada lingkungan Anda selamat melakukan continuous learning"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Kebiasaan Untuk Menerima Hal Yang Terbaik!
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi asalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh sekarang kita masuk ke habit ke8 ini habit yang benar-benar powerful simpel tetapi sangat menentukan nama kebiasaan ini adalah bahagia memberi atau Joyful giving Saya akan menyampaikan sebuah riset yang harus Anda pahami yaitu dilakukan di kellog School of Management riset ini dilakukan oleh Ed o'brien dan Samantha kirer dari northwestern University kellog School of Management jadi pada saat itu dilakukan riset kepada 96 mahasiswa yang menerima 5 setiap hari selama 5 hari dan mereka mendapatkan instruksi untuk menghabiskan atau memberikannya untuk donasi kesimpulannya mereka yang memberikan uang justru mampu mempertahankan rasa kebahagiaannya namun sebiknya yang menabiskan uang untuk dirinya sendiri mereka mengalami penurunan kebahagiaan unik bukan jadi kita selama ini terbalik kita menyangka kalau kita punya uang lalu kita manfaatkan untuk diri kita sendiri kita akan lebih bahagia ternyata terbalik justru yang hanya manfaatan untuk diri sendiri maka kebahagiaanru mengami penunanap yang justru jauh lebih bahagia bagaimana dengan anda sendiri mana selama ini yang menurut anda lebih membahagiakan tolong pikirkan baik-baik Oke saya ingin bercerita sedikit pengalaman saya ketika awal membuat buku ESQ pada tahun 2001 saya diundang oleh Bi dan ceramah Di masjidnya kemudian setelah ceramah saya diamplopi dan saya kaget rasanya tebal saya Kakan Saya tidak menerima ini dan saya tidak bermaksud untuk amplop ini dan saya kembalikan uang itu mungkin sampai sekarang mereka tidak pernah lupa tuh 20 tahun yang lalu kemudian saya juga pernah diundang di sebuah lembaga dapat uang 17 juta kemudian sebelum masuk ke rumah uang 17 juta tersebut saya bagikan di jalan ketika saya ketemu dengan Abang ojek saya berikan kemudian saya ketemu dengan orang yang miskin saya berikan sepanjang jalan dari depan pintu gerbang sampai masuk ke rumah saya bagikan dan Habislah uang 17 juta itu saya beri semuanya dan kemudian tiba-tiba ada yang ngetok pintu dan dia bilang saya belum dapat Akhirnya saya minta uang dari istri saya Saya berikan dan akhirnya saya minus semenjak saat itu saya diprotes oleh istri saya harusnya terima saja itu sebuah pertentangan yang luar biasa dan pernah juga saya diundang oleh salah seorang pribumi di Indonesia setelah selesai saya bicara saya masuk ke mobil kemudian diantar oleh asistennya dan disisipkan amplop dan saya buka cek dan saya katakan Saya tidak terima silakan dikembalikan atau untuk Anda saja dan itu adalah tiga pengalaman yang tidak pernah saya lupakan saya berpikir bahwa setelah itu terjadi Saya mungkin akan jatuh miskin karena saya tidak berpikir berapa uang saya dapatkan namuny nyata tidak seperti yang saya perkirakan saya banyak punya perusahaan saya akhirnya punya 12 perusahaan dan salah satunya saya membuat lembaga training yang katanya terbesar di Asia Tenggara 100 event training dalam waktu 1 bulan buku saya terjual 2,5 juta kopi dan bahkan mendirikan Menara 165 di mana di dalamnya ada salah satu kampus atau perguruan tinggi ESQ Business School dan berbagai kegiatan lainnya termasuk SQ tours and travel jadi artinya Ketika saya memberi saya dulu berpikir saya menjadi miskin tetapi justru saya menjadi sejahtera dan yang paling utama saya menjadi bahagia saya akan lanjutkan lagi dengan kisah biasa yang Saya rasa Anda harus ingat ini Anda masih ingat tentang sejarah FB di mana pendirinya adalah Mark zakerberg Saya yakin anda sudah tahu bagaimana awal mark zakerberg membuat FB sebenarnya hanyalah untuk membuat pertemuan para teman-temannya yang akan melakukan reuni tapi mendapat kesulitan lalu Mark Zuckerberg membuat platform yang namanya Facebook dan itu tidak dipungut biaya sama sekali anda tahu berapa kekayaannya sekarang lebih kurang 80 miliar US Dollar silakan Anda kurs kalau menjadi rupiah tuh berapa ribu triliun gitu bahkan itu bisa lebih besar dari APBN kita apa yang saya ingin sampaikan ketika orang niat awalnya tulus niatnya ikhlas ingin menolong dampaknya selalu seperti itu sama juga dengan eh Larry Page dan juga Sergei Brin masih ingat ya kisah pendiri Google awalnya juga sama ingin menolong temannya yang kesulitan untuk membuat skripsi kemudian ingin mencari bahan-bahan lalu dibuatlah searching engine namanya nya Google dampaknya juga luar biasa kekayaannya saat ini menjadi lebih kurang 39 miliar US Dollar berapa itu jumlahnya saya tidak bisa bayangkan kalau anda kurs dengan rupiah jadi apa yang saya ingin sampaikan bahwa fenomena-fenomena saat ini adalah bukan fenomena taking tetapi giving kalau kita lanjutkan lagi di skala lokal di Indonesia gojek awalnya apa Saya pernah berjumpa dengan Pak Nadim Mak Karim bahwa ternyata ketika saya tanya apa tujuannya ya untuk dirinya sendiri dan juga untuk menolong teman-temannya dan orang-orang bule yang susah untuk mendapat kendara umum lalu dibuatlah platform namanya gojek kekayaannya hari ini adalah lebih kurang valuasinya 142 triliun bandingkan dengan Garuda yang lebih kurang 11 triliun padahal Garuda berapa puluh pesawat yang dimiliki atau mungkin berapa ratus pesawat yang dipunyai sementara Nadim tidak satuun motor yang dimiliki jadi kita bisa melihat bahwa era sekarang adalah era giving era memberi era menolong bukan era mengambil atau era taking jadi apabila kita pelajari bahwa sesungguhnya giving adal adalah power the more you give the more you get Saya ingin menekankan lagi Penjelasan bahwa semil kebiasaan atau habit ini Tujuannya adalah untuk membangun high positive energy masih ingat ya jadi tengahnya ada kolam kemudian pagarnya ini high positive energy artinya kalau anda hanya memberi Sekedar memberi tapi energinya low enggak ada gunanya karena itu anda harus memberi dengan sepenuh hati dan sepenuh rasa contoh Anda harus mampu memberi bukan jumlah tetapi sikap Kalau anda memberi tapi sambil tidak tersenyum memberi sambil dengan cara yang tidak sopan memberi tapi menyakitkan tidak ada gunanya Anda harus mampu memberi dengan sikap yang tulus sikap yang ceria sikap yang penuh dengan cinta sikap yang bisa membuat orang bahagia bukan jumlahnya tapi sikap ini Rumus yang pertama yang kedua memberi seingatnya atau memberi dengan komitmen banyak orang yang hanya seingatnya Ah saya lihat punya uang Saya beri ah lebih punya uang Saya beri tetapi akhirnya tidak disiplin apa yang saya lakukan selama 20 tahun semenjak ESQ berdiri Saya sudah mendahulukan jumlah uang yang saya miliki di awal bukan di akhir bahkan zakat saya Saya berikan di awal Jadi sebelum untuk Saya justru saya berikan dulu saya sudah terlebih dahulu menganggarkan untuk memberikan bantuan kepada orang-orang miskin yang perlu pengobatan secara gratis di sebuah Klinik di tanah yang saya wakafkan di belakang rumah saya Kemudian ada beberapa Panti Asuhan yang sudah saya berikan terlebih dahulu bahkan Sebelum saya menikmatinya artinya Saya bahkan boleh dibilang bahwa sisanya baru ke saya dan itu saya berikan terlebih dahulu dan itu sendiri hasilnya Dahsyat Alhamdulillah saya tidak mau membanggakan diri tapi boleh dibilang selama 20 tahun rezekinya mengalir dan boleh dibilang tidak kekurangan dengan kunci yaitu komitmen untuk memberi bukan seingatnya memberi yang ketiga pernah enggak Anda kedatangan orang yang meminta sumbangan atau mungkin meminta sedekah anda memberi dengan kesal supaya dia tidak datang lagi itu anda punya dua kerugian pertama uang anda berkurang tapi tidak mendapatkan impact yang besar anda kalau sudah memberi Anda harus mampu merubah mental state anda dengan gembira bahagiakan toh Uang sudah anda berikan nah ini kunci yang yang ketiga yang harus Anda pahami ini yang keempat sekarang yaitu memberi dengan takut uangnya berkurang atau memberi dengan yakin akan kembali Kemarin Ibu saya ulang tahun ke-78 kira-kira ngasih apa ya Ibu saya bilang jangan kasih kado lah kasih mentahnya saja gitu kan apa yang saya beri 780. 000 saya kira seorang ibu usia 2008 senang Hm sebentar 7,8 juta Oh ini sudah hampir 10 juta ini besar kemudian saya lihat tabungan saya it's oke R8 juta Bismillahirrahmanirrahim R8 juta saya berikan ke Ibu saya nangis ibu saya ibu saya mengatakan belum pernah saya mendapatkan hadiah sebesar itu selama ulang tahun Ibu Waduh nangis dia dan dia bangga dan bahagia sekali dan saya juga mendapatkan kebahagiaan yang belum terperi jadi ketika kita memberikan dengan rasa ikhlas memberikan dengan tulus bahkan memberi sebaik-baiknya maka pada saat itu energi yang muncul luar biasa dan ini adalah happiness ingat ketika happiness anda miliki maka kolam di dalam jiwa Anda semakin jernih dan siap untuk menerima kedatangan rezeki kembali kepada anda bukan hanya rezeki uang tapi kebahagiaan yang datang dalam bentuk yang lain Nah sekarang tipe memberi yang kelima pernah enggak anda memberi kepada orang yang karena anda merasa bersalah Lalu Anda kasih orang Kemudian Anda juga memberi kepada orang yang mungkin karena anda pernah menyakitinya lalu anda merasa itu suatu yang salah Oke saya beri hanya untuk menutup perasaan saja nah memberi keadaan seperti ini adalah memberi dengan perasaan bersalah tetapi anda harus mampu memberi dengan perasaan Anugerah jadi artinya anda merasa bahwa ini anugerah dari Allah Lalu Anda memberi dengan perasaan penuh kebahagiaan lihat kadang kita sudah merasa saya sudah memberi tapi kok rezekinya tetap seret saya kok sudah memberi tapi kok saya tidak bahagia karena kita memberi bukan dalam keadaan positif energi Nah kalau Anda sudah memberi dengan positif energi maka kolamnya akan menjadi jernih tapi kalau anda memberi dengan negatif energi kolam Anda justru penuh dengan kekotoran meskipun anda memberi jadi memberi yang terbaik adalah yang disebut Joyful giving memberi dengan rasa bahagia dan memberi dengan sepenuh hati silakan praktikkan Insyaallah Anda tidak akan pernah menyesal kita lanjutkan video berikutnya foreign"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Cara Jitu Bangun Relasi
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "pagi alhamdulillah sekarang adalah habit kees9 ini habit yang sangat-sangat penting luar biasa yaitu networking Saya ingin cerita bahwa perjalanan hidup saya ketika dulu sebelum ada SQ kuncinya networking contoh saya menjadi dealer resmi Telkomsel lebih kurang 25 tahun yang lalu itu semua karena networking jadi saya selalu biasa bersilaturahim kepada orang-orang Telkom di Bali tidak ada apa-apa hanya datang ketika ada acara saya datang dan tidak ada bisnis apa-apa tapi rupanya suatu hari ketika Telkomsel akan masuk ke wilayah Bali Mereka bilang kita perlu dealer siapa dealer yang kita akan tunjuk resmi untuk mewakil Telkomsel di Bali ditunjuklah itu Ari Ginanjar Dan saya akhirnya memegang untuk wilayah Bali untuk penjualan kartu halonya otomatis saya juga bisa menjual teleponnya dan bayangkan satu handphone saat itu eh sangat mahal dan saya bisa untung yang sangat besar kuncinya networking begitu juga kejadian-kejadian yang lainnya Ketika saya ingin mendirikan asq Business School Saya tidak tahu bagaimana caranya saya perlu Profesor saya perlu Doktor dan saya perlu perizinan tiba-tiba ada seorang ya teman saya ya dia datang Pak Hari Nanti ada seorang Profesor namanya Prof Naya katanya dia adalah salah seorang pendiri dari School of busnis managementen-nya ITB kemudian E saya bertemu dengan beliau dan beliau membimbing dan membantu akhirnya jadilah asq Business School dan banyak lagi Ketika saya akan membangun lembaga keuangan syariah hanya ketemu di pesawat terbang kemudian Eh Pak Hari apa kabar ini kita mau bangun lembaga keuangan syariah nih ikut ya Oke Ikut dan jadilah seperti itu kira-kira jadi Artinya bahwa networking itu kunci sukses dan saya selalu membiasakan diri untuk datang mengunjungi bahkan sengaja dalam satu minggu Siapa yang saya kunjungi apalagi yang namanya Idul Fitri saya kunjungi ulama-ulama saya kunjungi tokoh-tokoh saya sapa dan seterusnya dan itu adalah kunci untuk mencapai keberhasilan kadang kita lupa bahwa networking itu bukan sekedar pergaulan Tetapi dia suatu saat akan tumbuh buahnya Entah di mana entah kapan tapi pasti akan menghasilkan sesuatu yang luar biasa jadi kuncinya pelihara selalu networking silaturahim Karena itu adalah pintu pembuka rezeki sebelum pandemi Corona saya melakukan networking kepada para milenial khususnya para influencer seperti Mas Baim Wong kemudian Raffi Ahmad lalu amarzoni dan iris Bella dan benar saja ketika pandemi melanda maka yang pertama saya kontak adalah mereka Mengapa Karena pada saat itu semuanya go to digital seluruhnya berubah ke digital dan yang terbiasa dengan digital adalah para milenial maka ketika saya mlaunching program digiworld digital sudah siap menerima karena saya bukan lagi dianggap orang asing padahal usia saya beda 20 tahun saya dianggapnya bagian dari mereka karena saya bergaul dengan para influencerinfluencer tadi inilah kunci networking yang menjadi pembuka jalan yang kadang kita tidak tahu kapan manfaatnya Tapi percayalah Dia akan bermanfaat tepat pada waktunya baik anda ketahui atau tidak Anda ketahui tapi hati-hati ketika networking Anda harus memilih orang-orang yang benar-benar positif saya tanya Anda apabila ada orang buang sampah di rumah Anda mau tidak Anda tidak mau bukan sama Jangan biarkan orang lain buang sampah dalam pikiran kita mengapa ketika orang lain buang sampah pada pikiran kita maka kita pun pikirannya menjadi sampah karena itu pemikiran orang negatif Jangan pernah anda datangi Apalagi anda dekati ingat pepatah bahwa Kalau Anda digigit oleh semut gatalnya hanya satu hari kalau digigit oleh lebah mungkin 3 hari tapi kalau anda digigit oleh pikiran negatif seumur hidup anda akan keracunan Apabila Anda datang ke ESQ saat ini anda akan melihat orang-orangnya positif semuanya Mengapa bukan karena semuanya positif tetapi saya tidak memberi kesempatan kepada orang negatif ada di dalam lingkungan ESQ karena kita sudah belajar ketika satu orang negatif apabila satu orang maka dia akan meneluar ke dua orang dua orang kepada empat orang dan seterusnya bisa-bisa satu organisasi negatif busuk semuanya dan apabila itu diobati itu tidak bisa hanya satu tetapi semuanya pun sudah membusuk karena itu ada pepatah dari Jepang Apabila ada satu paku muncul di atas papan maka ketok sampai paku itu tidak nampak lagi baik jadi saya berikan tips satu jangan pernah anda sharing kepada orang yang tidak produktif meskipun dia lebih tua dari Anda dua jangan anda sharing kepada orang yang tidak punya kapasitas karena anda akan terpengaruh dengan pemikiran negatif contoh anda sudah ikut dengan saya outstanding mentality 1 outstanding mentality 2 sampai dengan outstanding mentality 3 atau semua program program yang ada di ESQ 165 dan seterusnya tapi begitu Anda ketemu orang yang nega bisa rusak apa yang sudah anda tanamkan itu dan yang ketiga anda jangan ikuti orang yang tidak kemanaa-mana kadang-kadang kita tertipu Anda bergaul Anda diskusi kepada orang yang nampaknya enak Diajak bicara orang rileks Tetapi dia tidak ke mana-mana ingat Anda bisa ikut-ikutan mandek apabila ikuti orang seperti itu nah yang terakhir ingat bahwa Dengan siapa Anda orang menghabiskan waktu itulah investasi Anda oke tipsnya ada dua satu hindari waktu dan kurangi waktu bersama orang-orang yang negatif tersebut Kemudian yang kedua Anda harus perluas networking Anda kepada orang-orang baru maka dengan cara seperti itu anda bukan hanya networking tapi networking positif yang produktif untuk penutup habit nomor 9 saya akan sampaikan sebuah quote untuk melihat wajah anda Anda bisa melihat cermin tapi untuk melihat siapa diri Anda lihat Dengan siapa Anda bergaul"

judul kursus: Outstanding Mentality 3
nama institusi: ESQ
chapter: Bangun Kebiasaan Baik untuk Mencapai Tujuan
lesson: Quiz
transkripsi: Transcript: "sebagai penutup dari sembilan kebiasaan ini saya ingin menceritakan pengalaman saya Bagaimana saya bisa meraih medali perunggu dalam kejuaraan dunia samurai batodo nakamuraru di Yokohama Jepang pada tahun 2009 pertandingannya adalah tamesi Giri yaitu teknik untuk memotong untuk melakukan potongan tersebut saya harus mampu melakukan potongan dengan level 45 derajat dan harus lurus tidak boleh ada bengkok Bayangkan dan itu dinilai oleh para orang-orang tua samurai Jepang yang usianya 8090 tahun dan untuk pelakukan tersebut anda tahu berapa kali saya uji coba saya melakukan 10.000 kali untuk hanya berlatih satu gerakan untuk memotong tatami atau tikar yang dibasahkan dan itu setiap hari satu terus sampai 10.000 barulah saya berangkat ke Jepang untuk hanya satu tebasan tamesiri mendapatkan medali brunggu ingat apa yang Bruce Lee sampaikan Saya tidak takut kepada orang yang punya 1000 jurus tetapi melakukan pelatihan satu hari tapi saya takut dengan orang yang punya satu jurus tetapi berlatih 1000 hari baik di akhir sesi ada se kebiasaan yang harus anda lakukan setiap hari sudah saya katakan bahwa anda tidak boleh terputus untuk melakukannya selama 1 bulan penuh atau 30 hari untuk menjadi kebiasaan yang pertama hati yang bersyukur ini adalah pembuka pintu kolam jiwa Karena ketika bersyukur semuanya akan terbuka anda sudah mulai terkoneksi bukan hanya kepada alam semesta tetapi kepada dimensi Quantum di mana hukum Law of attraction akan menjadi kekuatan setelah anda memiliki hati yang penuh syukur atau grateful heart barulah Anda Tanam Pohon atau biji yang menjadi impian anda mengapa kalau anda tanam di sebuah tempat yang tidak subur maka apapun ditanam dia tidak akan tumbuh tanah yang subur itu adalah hati yang penuh syukur baru tanamkan impian di mana anda sudah visualisasikan anda sudah punya gambar yang jelas yang nyata baik warna dan bentuknya dan bahkan anda sudah rasakan ketiga Anda harus Asif atau berlaku seolah anda sudah berhasil karena ketika anda berlaku seperti itu maka akan terjadi hukum tarikmenarik akibatnya sesuatu yang berhubungan itu akan menjadi kenyataan Mengapa karena alam akan terus merapatkan kepada sesuatu yang sudah ada dalam pikiran dan itu yang disebut dengan Asif berlaku seolah jadi yang keempat adalah waktu yang tenang atau quiet time situasi yang di luar sana Berbagai berita Instagram multimedia berita-berita negatif apabila terus datang dia tanpa terasa membuat kita tidak mampu lagi berpikir jernih kolam pikiran kita menjadi tidak lagi bersih atau kotor karena itu lakukan quiet time Anda bisa bangun tengah malam anda bisa berzikir Anda Tenangkan pikiran intinya turunkan gelombang otak anda senantiasa pada gelombang otak Alfa yang kelima adalah flip switch ubah emosi hidup tidak datar hidup penuh dengan tanjakan turunan Lembah jurang gunung gelombang angin puting beliung nah apabila keadaan seperti itu Anda harus mampu menguasai emosi anda ketika itu terjadi Anda harus mampu meflip switch kepada hal-hal yang senantiasa positif Kalau Anda terus terbawa maka rusak semua yang sudah anda miliki ingat apabila terasa beban emosi sudah semakin berat Anda harus pindahkan ke tangan kiri anda begit itu juga ketika ada emosi yang tidak enak pindahkan kepada emosi yang membuat diri anda merasa bahagia merasa bersyukur merasa berterima kasih dan itu akan membuat anda senantiasa terkendali dan terarah Namun semua itu tidak akan jadi apa-apa Anda harus terbiasa melakukan deliberate action atau aksi anda tidak perlu menunggu sempurna agar mampu melaksanakan sebuah aksi lakukan saja karena suesungguhnya ketika anda melakukan satu langkah langkah kedua akan nampak Langkah ketiga akan nampak bahkan ketika anda melihat di depan seolah sudah ada kegelapan begitu Anda masuk ternyata tikungan Anda bisa belok ke sebelah kanan belok lagi ada belok sebelah kiri lagi semuanya hanya akan Anda bisa lakukan ketika anda punya kebiasaan untuk deliberate action Ingat dunia terus berkembang bumi tak pernah berhenti berputar maka zaman berubah kuncinya adalah teruslah continuous learning belajar belajar belajar dan belajar bukan hanya belajar dari buku bukan hanya belajar dari pengalaman tetapi belajar dari tindakan yang anda lakukan di situ Anda akan melakukan Kaizen anda akan selalu mampu mengambil yang baik buang yang buruk dan buat sesuatu yang baru Maka dengan cara seperti itu belajar akan membuat Anda terus tumbuh berkembang mengikuti zaman kali lagi and harus mampu menjaga kejernihan hati dan emosi Anda Anda harus kebiasaan memberi kebiasaan mengawali bukan kebiasaan untuk memperoleh tapi ketika memberi artinya anda sedang mengawali Inilah yang disebut dengan The Power of Giving lakukan dengan penuh kebahagiaan lakukan dengan penuh kesadaran lakukan dengan penuh kesyukuran karena apabila tidak maka pemberian itu tidak memberi dampak kepada jiwa tapi kalau anda melakukan Joyful giving anda memberi dengan bahagia maka anda bersatu dengan alam semesta dan kebaikan akan tertarik menuju kepada anda dan yang terakhir adalah nomor 9 yaitu networking ingat apabila anda sebatang pohon maka anda punya tanah yang harus dipelihara Anda harus menjaga lingkungan Anda dan lakukan networking cara paling sederhana setiap satu minggu kunjungi satu atau dua orang baru yang anda kenal dan itu pun sudah akan menambah networking Anda tapi hati-hati semua bisa rusak kalau anda bergaul dengan negatif jadi Pilihlah hanya yang positif dengan cara seperti itulah Anda bisa maju berkembang Sekarang Anda sudah punya sembilan disiplin yang sangat powerful maka Saatnya anda lakukan apa yang anda ketahui Alhamdulillah sekarang anda sudah mengetahui apa yang harus anda lakukan namun kunci akhirnya adalah disiplin dan disiplin adalah jembatan antara impian dan pencapaian level disiplin Anda sangat menentukan level keberhasilan Anda lakukan itu Saya tunggu anda di puncak gunung keberhasilan bukan hanya mencapai kesuksesan tetapi dengan kebahagiaan dan keindahan Salam sukses selalu pagi than you"

